MANAJEMEN PEMASARAN BERBASIS ETIKA BISNIS ISLAM DALAM MENDUKUNG KEGIATAN PEMASARAN USAHA MIKRO KECIL DAN MENENGAH (UMKM) PADA USAHA KERUPUK PUTRI TUNGGAL DI DAWUHANWETAN, KEDUNGBANTENG, BANYUMAS by Muhamad Ilham, Arsalan
 
MANAJEMEN PEMASARAN BERBASIS ETIKA BISNIS ISLAM DALAM 
MENDUKUNG KEGIATAN PEMASARAN USAHA MIKRO KECIL DAN 
MENENGAH (UMKM) PADA USAHA KERUPUK PUTRI TUNGGAL DI 









Diajukan Kepada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Purwokerto  









JURUSAN EKONOMI SYARIAH 
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 






Yang bertanda tangan dibawah ini : 
 Nama  : Muhamad Ilham Arsalan 
 NIM  : 1617201113 
 Jenjang : S.1 
 Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam 
 Jurusan : Ekonomi Syariah 
 Program Studi : Ekonomi Syariah 
Judul Skripsi : Manajemen Pemasaran Berbasis Etika Bisnis Islam Dalam 
Mendukung Kegiatan Pemasaran Produk Usaha Mikro 
Kecil dan Menengah (UMKM) Pada Usaha Kerupuk Putri 
Tunggal Di Dawuhanwetan, Kedungbanteng, Banyumas 
 
Menyatakan bahwa naskah skripsi ini keseluruhan adalah hasil penelittian 
saya sendiri, kecuali pada bagian-bagian yang dirujuk dari sumber yang lainya. 
 
 
 Purwokerto, 19 Agustus 2021 
Saya yang menyatakan, 
 












NOTA DINAS PEMBIMBING 
 
Kepada, 
Yth  : Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 
   IAIN Purwokerto 
   di Purwokerto 
 
Assalamualaikum Wr. Wb. 
 
Setelah melakukan bimbingan, telaah, arahan, dan koreksi terhadap penulisan 
skripsi dari saudara Muhamad Ilham Arsalan NIM 1617201113 yang berjudul : 
 
Manajemen Pemasaran Berbasis Etika Bisnis Islam Dalam  Mendukung 
Kegiatan Pemasaran Usaha Mikro Kecil dan menengah (UMKM) Pada 
Usaha Kerupuk Putri Tunggal Di Dawuhanwetan, Kedungbanteng, 
Banyumas 
 
Saya berpendapat bahwa skripsi sudah dapat diajukan kepada Dekan Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Purwokerto uuntuk diajukan dalam rangka 
memperoleh gelar Sarjana dalam Ilmu Ekonomi Syariah (S.E.) 
 
Wassalamualaikum Wr. Wb. 
 




Dr. Ahmad Dahlan, M.S.I. 








“Jika terjatuh maka bangkitlah kembali, Karena sesungguhnya dibalik kesulitan 






MANAJEMEN PEMASARAN BERBASIS ETIKA BISNIS ISLAM DALAM 
MENDUKUNG KEGIATAN PEMASARAN USAHA MIKRO KECIL DAN 
MENENGAH (UMKM) PADA USAHA KERUPUK PUTRI TUNGGAL DI 
DAWUHANWETAN, KEDUNGBANTENG, BANYUMAS 
Oleh : Muhamad Ilham Arsalan 
NIM : 1617201113 
Email : ilham.arsalan@gmail.com 
ABSTRAK 
 Bisnis merupakan seraingkaian peristiwa yang melibatkan seseorang yang 
biasa disebut dengan pelaku bisnis, terkait dengan komunikasi pemasaran 
dalampersaingan yang semakin kompetitif, maka perusahaan tidak akan lepas dari 
etika bisnis. Ketika etika sudah dipahami sebagai seperangkat prinsip moral yang 
benar maka bisnis yang akan dijalankan akan mendapatkan pengelolaan yang 
maksimaldan profesional. semakin tinggi kualitas yang diberikan oleh para pelaku 
bisnis atau perusahaan, maka diharapkan mampu menarik respon positif dari para 
pelanggan agar kemudian mendapatkan penghargaan dari pelanggan berupa sikap 
loyalitas terhadap perusahaan tersebut. Pada penelitian ini membahas terkait 
bagaimana manajemen pemasaran berbasis etika bisnis dan juga mengetahui 
bagaimana pengendalian usaha pada Usaha Kerupuk Putri Tunggal Desa 
Dawuhanwetan Kecamatan Kedungbanteng Kabupaten Banyumas 
 Penelitian ini Menggunakan metode Kualitatif dengan pendekatan 
deskriptif dan jenis penelitian lapangan (field research). Teknik pengumpulan 
data menggunakan cara Observasi, Wawancara, dan Dokumentasi. Analisis data 
yang digunankan adalah dengan menggunakan analisis deskriptif, yaitu dengan 
cara mendeskripsikan informasi yang diperoleh yang disesuaikan dengan variabel-
variabel yang diteliti. 
 Hasil Penelitian ini menunjukan bahwa manajemen pemasaran pada Usaha 
Kerupuk Putri Tunggal dalam perencanaannya terdapat nilai kesatuan dan 
keadilan, dalam implementasi mencakup pengorganisasian yang terdapat nilai 
kebaikan, kesatuan, kejujuran, serta kehendak bebas, dan dalam pengendalian 
terdapat nilai  kebaikan dan juga keadilan yang dapat dilihat dari penentuan 
produk, harga, pasar, dan promosi. 





MARKETING MANAGEMENT BASED ON ISLAMIC BUSINESS 
ETHICS IN SUPPORT MARKETING ACTIVITIES OF MICRO, SMALL 
AND MEDIUM ENTERPRISES (MSMES) AT THE PUTRI TUNGGAL 
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ABSTRACT 
 Business is a series of events involving someone who is usually called a 
business person, related to marketing communications in an increasingly 
competitive competition, the company will not be separated from business ethics. 
When ethics are understood as a set of correct moral principles, the business that 
will be run will get maximum and professional management. The higher the 
quality provided by business people or companies, it is expected to be able to 
attract a positive response from customers so that they will then get awards from 
customers in the form of an attitude of loyalty to the company. This study 
discusses how marketing management is based on business ethics and also knows 
how to control the business of the Putri Tunggal Cracker Business in 
Dawuhanwetan Village, Kedungbanteng District, Banyumas Regency. 
 This study uses a qualitative method with a descriptive approach and the 
type of field research. Data collection techniques using Observation, Interview, 
and Documentation. Analysis of the data used is by using descriptive analysis, 
namely by describing the information obtained which is adjusted to the variables 
studied. 
 The results of this study indicate that the marketing management of the 
Putri Tunggal Cracker Business in its planning has the value of unity and justice, 
in the implementation includes organizing which contains the values of goodness, 
unity, honesty, and free will, and in controlling there are values of goodness and 
justice which can be seen from determination of product, price, market, and 
promotion. 





PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini yaitu hasil 
dari Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 
dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 
0543b/U/1987.  
1. Konsonan Tunggal  
Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang didalam sistem tulisan 
Arab dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian 
dilambangkan dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan 
sebagian lagi dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. 





 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (Sa S es (dengan titik di atas ث
 Jim J Je ج
 (Ha H ha (dengan titik di bawah ح
 Kha Kh ka dan ha خ
 Dal D De د
 (Zal Z zet (dengan titik di atas ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es ش
 Syin Sy es dan ye ش
 (Sad S es (dengan titik di bawah ص
 (Dad D de (dengan titik di bawah ض
 (Ta T te (dengan titik di bawah ط
 (Za Z zet (dengan titik di bawah ظ
 (ain „ koma terbalik (di atas„ ع
 Gain G ge غ
 Fa F Ef ف
 Qaf Q Qi ق
 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل




ٌ Nun N En 
 Wau W We و
 Ha H Ha ه
 Hamzah ‟ Apostrof ء
 Ya Y Ye ي
2. Konsonan Rangkap karena syaddah ditulis rangkap.  
 
 
3. Ta’marbutah di akhir kata bila dimatikan ditulis h.  
  
(
ketentuan ini tidak diperlakukan pada kata-kata Arab yang sudah terserap ke 
dalam Bahasa Indonesia, seperti zakat, salat dan sebagainya, kecuali bila 
dikehendaki lafal aslinya)  
a. Bila diikuti dengankata sandang “al” serta bacaan ke dua itu terpisah, 
maka ditulis dengan h.  
  
 
b. Bila ta‟ marbutah hidup atau dengan harakat, fathah atau kasrah atau 
dammah ditulis dengan t  
  
 




5. Vokal panjang 
 ditulis „iddah عد ّة
 Ditulis Jizyah  جسية Ditulis Hikmah حكًة
 ‟ditulis Karâmah al-auliyâ كرايةاانونياءّ 
 ditulis Zakât al-fitr زكاةّنفطرّ 
  َ  ditulis Fathah  a 
  َ  ditulis Kasrah  i 
  َ  ditulis Dammah  u 
1.  Fathah + alif ditulis a 
 ditulis jâhiliyah جاّههية 
2.  Fathah + ya‟ mati ditulis a 
 ditulis tansa تنص 
3.  Kasrah + ya‟ mati ditulis i 















8. Kata sandang alif + lam 
a. Bila diikuti huruf qomariyyah  
 
 
b. Bila diikuti huruf syamsiyyah ditulis dengan menggunakan harus 
syamsiyyah yang mengikutinya, serta menggunakan huruf I (el)-nya. 
 
 
9. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat  
Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya.  
 
  
4.  Dammah + wawu mati ditulis u 
 ditulis furûd فّرّوض 
1.  Fathah + ya‟ mati  ditulis ai 
 ditulis bainakum بينكى  
2.  Fathah + wawu mati  ditulis au 
 ditulis qaul قول 
 ditulis a‟antum أأنتى
 ditulis u‟iddat أعدت
 ditulis al-qiyâs انقياش
 ditulis As-samâ انسًاء
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BAB I  
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Dalam perkembangan perdagangan yang semakin pesat, produsen 
berlomba-lomba untuk dapat memberikan pelayanan dan kualitas yang 
terbaik bagi para konsumennya. Karena dengan pelayanan dan kualitas 
yang terbaik, konsumen akan merasa lebih dihargai. Dalam menghadapi 
perdagangan era bebas saat ini perusahaan mengubah format strategi 
usahanya yang berorientasi pada bagaiman membangun perusahaan yang 
kuat. Salah satu cara agar dapat membangun perusahaan yang kuat, 
mampu bertahan dan bersaing dalam perdagangan yaitu dengan 
mengembangkan manajemen strategi pemasaranya. 
Dimana yang dimaksud dengan manajemen merupakan proses 
perencanaan, pengorganisasian, dan pengawasan usaha-usaha para anggota 
organisasi dan penggunaan sumber daya organisasi lainya agar mencapai 
tujuan yang telah ditentukan. Sedangkan yang dimaksud dengan 
pemasaran adalah kegiatan meneliti kebutuhan dan keinginan konsumen, 
menghasilkan barang dan jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan 
keinginan konsumen, menentukan harga, serta mempromosikan agar 
produk dikenal konsumen dan mendistribusikan ke tempat konsumen. 
Sehingga, yang dimaksud dengan manajemen pemasaran adalah 
strategi dari kegiatan dan pengelolaan pemasaran yang meliputi 
perencanaan pemasaran, pelaksanaan strategi pemasaran, serta 
pengendalian pemasaran. Dalam kegiatan manajemen pemasaran 
mencakup analisis perencanaan, implementasi, dan pengawasan atas 
program-program strategi pemasaran (Rohmah, 2016) 
Pemasaran sendiri memiliki fungsi agar perusahaan kreatif dalam 
mempersiapkan produk dan jasa yang diinginkan oleh konsumen 
dikarenakan kegiatan pemasaran dapat terjadi dikarenakan adanya 
kebutuhan dan keinginan (Malau, 2017: 2). 





dengan penerapan sistem perekonomian yang berbeda pada setiap negara. 
Pada pelaksanaan dan penerapan perekonomian hendaknya memberikan 
tanggungjawab dan kewajiban yang seimbang pada kelestarian dan 
kesetaraan seluruh manusia. Penerapan etika dalam pelaksanaan 
perekonomian pun dirasakan perlu lebih ditingkatkan. Bisnis dipengaruhi 
bukan hanya oleh situasi dan kondisi ekonomi semata, namun juga oleh 
perubahan-perubahan sosial, politik, ekonomi dan teknologi serta 
pergeseran-pergeseran sikap dan cara pandang para stakeholdernya. 
Islam tidak membiarkan begitu saja seseorang bekerja sesuka hati 
untuk mencapai tujuan dan keinginannya dengan menghalalkan segala 
cara seperti melakukan penipuan, kecurangan, sumpah palsu, riba, 
menyuap dan perbuatan batil lainya. Islam memberikan suatu batasan atau 
garis pemisah antara yang benar dan yang tidak bentar maupun yang boleh 
dan tidak boleh. Batasan atau pemisah inilah yang sering disebut dengan 
etika. 
Penerapan etika bisnis islam juga harus mampu dilaksanakan 
dalam setiap aspek perekonomian termasuk dalam penyelenggaraan 
produksi, konsumsi maupun distribusi. Hal inilah yang sudah dilakukan 
oleh beberapa pelaku usaha kecil dengan menerapkan etika bisnis islam 
dalam kegiatan mereka (Amalia, 2014) Dalam islam, kegiatan pemasaran 
harus dilandasi dengan semangat beribadah kepada Allah SWT., berusaha 
semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama, bukan kepentingan 
golongan apalagi kepentingan pribadi. Pemasaran dalam islam bukan 
hanya semata-mata sebuah pemasaran yang ditambahkan syariah karena 
ada nilai-nilai lebih pada pemasaran syariah saja, akan tetapi lebih jauh 
lagi berperan dalam syariah, dan syariah berperan dalam pemasaran. 
Konsep pemasaran dalam islam mendasarkan pada teori maqosid syariah 
yang bersumber dari Al-Quran dan As-Sunnah, dimana hubungan 
pertukaran menekankan pada aspek maslahat (kesejahteraan) kehidupan 
manusia baik di dunia maupun di akhirat. Sebagaimana tujuan 





ekonomi dan/atau sosial dengan tujuan mendapatkan kepuasan sesaat 
yakni kepuasan hidup di dunia semata (Zamzam, 2020: 101-102). 
UMKM (Usaha Mikro Kecil Menengah) dalam pembangunan 
ekonomi di Indonesia selalu digambarkan sebagai sektor yang mempunyai 
peran penting, karena sebagian besar jumlah penduduknya berpendidikan 
rendah dan hidup dalam kegiatan usaha kecil baik di sektor tradisional 
maupun modern (Partomo, 2004). Menurut data Badan Pusat Statistik, 
pada tahun 2013 jumlah populasi UMKM di Indonesia tercatat 57,8 Juta 
unit usaha dan jumlah tenaga kerjanya mencapai 114,1 Juta (BPS, 2014). 
Pada umumnya permasalahan yang dihadapi oleh Usaha Mikro 
Kecil dan Menengah (UMKM), dapat dikelompokkan menjadi dua yaitu 
kendala Internal dan Eksternal. Kendala Internal seperti : terbatasnya 
jumlah modal, sumber daya manusia yang terbatas dan lemahnya jaringan 
usaha serta kemampuan penetrasi pasar usaha kecil dan kendala eksternal, 
seperti: infrastruktur, iklim usaha, otonomi daerah dan globalisasi. Hal 
yang sama juga dirasakan UKM yang berada di Kabupaten Banyumas. 
Faktor penghambat atau masalah UKM di Kabupaten Banyumas secara 
umum, diantaranya : dukungan keuangan, sumberdaya manusia yang 
lemah, dan akses pasar dan pemasaran yang terbatas diantara faktor 
internal sedangkan faktor eksternal terdiri dari iklim usaha, infrastruktur 
dan otonomi daerah (Adawiyah, 2013).  
Putri Tunggal merupakan salah satu dari beberapa UMKM yang 
berada di Desa Dawuhanwetan Kecamatan Kedungbanteng Kabupaten 
Banyumas yang masih bertahan hingga sekarang, UMKM ini berdiri sejak 
7 tahun yang lalu tepatnya pada tahun 2013, UMKM ini dapat dikatakan 
menarik karena produk yang dihasilkan merupakan olahan makanan 
ringan tradisional khas jawa Kabupaten Banyumas yang biasa dikenal 
dengan istilah kerupuk legendar. Sama halnya dengan jenis UMKM 
lainya, usaha kerupuk legendar Putri Tunggal juga mengalami pasang 
surut dalam menjalankan usahanya dikarenakan masih bisa dikatakan 





Dawuhanwetan Kecamatan Kedungbanteng Kabupaten Banyumas. 
Nama “Putri Tunggal” sendiri diambil dikarenakan beliau memiliki 
empat orang anak dengan 3 orang anak laki-laki dan 1 orang anak 
perempuan. Dari situlah tercetus nama Putri Tunggal. Maka nama tersebut 
dipakai sampai sekarang dan digunakan sebagai brand dari produk yang 
dibuat oleh Ibu Mutriah. 
Ibu Mutriah (pemilik usaha Kerupuk Putri Tunggal) 
menyampaikan terkait pemasaran hasil produksinya yang masih 
dipasarkan disekitar rumah saja, beliau juga menambahkan bahwa 
ketidaktahuan akan metode dari pemasaran menyebabkan hasil 
produksinya  tidak cukup dikenal oleh orang, beliau juga menuturkan 
tentang keinginan beliau untuk memasarkan produknya ke dalam pasar 
yang lebih luas. Dalam membangun usaha ini Ibu Mutriah memulai 
dengan modal sendiri, mulai dari pembelian bahan baku, alat produksi 
serte pemasaranya dilakukan oleh Ibu Mutriah sendiri. Pada saat awal 
merintis usahanya Ibu Mutriah memproduksi kerupuknya hanya sesuai 
dengan permintaan dari pembelinya saja. Belum ada patokan hasil 
produksi setiap bulannya. Sampai pada akhirnya usaha ini mampu 
menghasilkan kurang lebih 500 bungkus dalam setiap bulannya, akan 
tetapi terkendala dengan manajemen pemasaranya yang masih 
menggunakan cara yang tradisional, padahal produk yang dihasilkan oleh 
UMKM ini mampu dan layak untuk masuk dalam pasar yang lebih luas 
lagi guna menunjang berkembangnya UMKM ini. Beliau juga menuturkan 
bahwa kurangnya pengetahuan mengenai manajemen pemasaran juga 
menjadi masalah dalam menjalankan proses pemasaran, sehingga tempat 
usaha yang beliau jalankan hanya mampu memasarkan sesuai dengan 
produk yang telah diproduksi perbulanya saja. 
Selama menjalankan usahanya Ibu Mutriah selaku pemilik usaha 
tersebut mengalami banyak kesulitan diantaranya: Pertama, dalam proses 
pemasaran produk temtap usaha ini mengalami kesulitan dikarenakan 





tidak semua orang mengenal olahan tersebut dan memiliki segmentasi 
pasar tersendiri. Kedua, produk yang dijual masih dalam kondisi mentah 
dan mudah rusak/pecah, sehingga tidak jarang pembeli merasa kurang 
puas ketika mendapatkan produk yang rusak. Ketiga, pengadaan bahan 
baku yang lumayan sulit dikarenakan harus memilih bahan yang benar-
benar layak untuk diolah. Dikarenakan bahan utama dari pembuatan 
kerupuk ini adalah dari nasi yang dikeringkan atau biasa disebut juga 
dengan nasi aking. 
Walapun mengalami beberapa kendala tersebut, usaha kerupuk 
milik Ibu Mutriah dapat bertahan hingga sekarang dengan perkembangan 
yang tidak terlalu pesat, usaha ini mampu menciptakan pasar-pasar baru 
dalam segmentasi yang kecil (Mutriah, 2020).  
Dari pemaparan diatas, maka penulis tertarik untuk melakukan 
kajian lebih mendalam terkait manajemen pemasaran berbasis etika bisnis 
pada Usaha Kerupuk Putri Tunggal yang beralamatkan di Jl. Kauman, No. 
10, Desa Dawuhanwetan, Kecamatan Kedungbanteng, Kabupaten 
Banyumas. 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas maka 
dapat ditarik rumusan masalah sebagai berikut : 
1. Bagaimana Usaha Kerupuk Putri Tunggal Desa Dawuhanwetan 
Kecamatan Kesungbanteng Kabupaten Banyumas dalam 
mengimplementasikan manajemen pemasaran? 
2. Bagaimana Analisis Usaha Kerupuk Putri Tunggal Desa 
Dawuhanwetan Kecamatan Kedungbanteng Kabupaten Banyumas 
dalam mengimplementasikan manajemen pemasaran berbasis etika 
bisnis islam? 
C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka penelitian ini bertujuan 
sebagai berikut : 





pemasaran kepada UMKM Putri Tunggal Desa Dawuhanwetan, 
Kecamatan Kedungbanteng, Kabupaten Banyumas dengan 
menggunakan teori etika bisnis islam. 
2. Untuk mengetahui dan menjelaskan tentang strategi pemasaran dalam 
islam sebagai alat untuk mendukung proses pemasaran produk UMKM 
Putri Tunggal Desa Dawuhanwetan, Kecamatan Kedungbanteng, 
Kabupaten Banyumas. 
Berdasarkan Tujuan diatas, penelitian ini diharapkan dapat 
bermanfaat sebagai berikut : 
1. Secara Teoritis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperkaya pengetahuan 
peneliti dalam pengembangan ilmu pengetahuan di bidang sosiologi 
ekonomi. 
2. Secara Praktis 
Hasil penelitian ini sebagai bahan masukan bagi pihak 
pengambil kebijakan pemerintah dan instansi yang terkait untuk 
melaksanakan pembangunan ekonomi desa dalam meningkatkan usaha 
mikro kecil menengah di Kabupaten Banyumas. 
D. Kajian Pustaka 
Dalam hasil penelitian skripsi yang diteliti oleh Beki Rohmah 
(2016) denagan judul “Manajemen Pemasaran Berbasis Etika Bisnis Islam 
Di Rumah Batik Anto Djamil Sokaraja Banyumas” dapat diambil 
kesimpulan bahwa manajemen pemasaran berbasis etika bisnis islam Di 
Rumah Batik Anto Djamil, yaitu: 1) Dalam perencanaan pemasaran 
terdapat nilai kesatuan dan keadilan; 2) Dalam implementasi pemasaran 
mencakup pengorganisasian terdapat nilai kebaikan, kesatuan, kejujuran 
dan juga kehendak bebas; 3) Dalam pengarahan terdapat nilai tanggung 
jawab; serta 4) Dalam pengendalian/evaluasi kegiatan pemasaran terdapat 
nilsi-nilsi kebaikan dan juga keadilan yang terlihat dari penentuan produk, 
harga, pasar, serta promosi. Dan analisis Swot yang dilakukan ialah 1) 





Sokaraja yang cukup strategis, dimilikinya SDM, 2) Weakness/ kelemahan 
yang dimiliki ialah lokasi outlet yang kurang strategis, 3)  
Opportunity/Peluangnya adalah batik semakin disukari oleh masyarakat 
sedangkan 4) Threat/  tantangannya adalah keinginan yang berbeda dan 
selalu berubah. 
Dalam hasil penelitian skripsi yang diteliti oleh Sidik Rokhiwan 
(2020) dengan judul “Peran Modal Sosial Dalam Pengembangan Usaha 
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM), (studi Kasus Kerajinan Keramik  
Sanggar Asmat Desa Lumbir, Kabupaten Banyumas)” dapat diambil 
kesimpulan bahwa Peran Modal Sosial Dalam Pengembangan Usaha 
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM), (studi Kasus Kerajinan Keramik  
Sanggar Asmat Desa Lumbir, Kabupaten Banyumas), yaitu: 1)Jaringan 
Sosial Dalam perkembangan usaha kerajinan keramik Sanggar Asmat, 
jaringan sosial mempunyai peran dalam membantu proses pemasaran 
sehingga bisa bertemu dan bekerjasama dengan mitra dagang yakni dari 
pihak Joger Bali, selain itu jaringan juga berkontribusi dalam proses 
produksi yakni dengan memudahkan untuk mendapatkan tambahan tenaga 
kerja (pengrajin) dalam proses produksi kerajinan sehingga hasil produksi 
yang di peroleh dapat memenuhi permintaan pemesan setiap bulannya, 
serta jaringan juga memudahkan dalam proses mendapatkan tambahan 
modal dari lembaga keuangan sehingga dapat membantu dalam mengatasi 
biaya pada proses produksi kerajinan keramik. 2) Norma, Norma atau 
aturan yang ada di UMKM kerajinan keramik Sanggar Asmat ialah aturan 
tidak tertulis atau norma yang ada pada umumnya dimasyarakat  yang 
berpengaruh terhadap kelancaran kerjasama antara pemilik kerajinan 
keramik Sanggar Asmat dengan karyawan, pemasok bahan baku dan 
dengan mitra dagangnya. 3) Kepercayaan, Kepercayaan dalam UMKM 
kerainan keramik Sanggar Asmat berperan dalam membantu menjaga 
hubungan baik dengan mitra dagang serta memudahkan dalam pengadaan 
bahan baku.  





(2018) dengan judul Strategi “Pengembangan Ekonomi Kreatif (studi 
kasus Komunitas Wadas Kelir Karangklesem, purwokerto Selatan)” dapat 
diambil kesimpulan bahwa Strategi Pengembangan Ekonomi Kreatif (studi 
kasus Komunitas Wadas Kelir Karangklesem, purwokerto Selatan), yaitu: 
1) Meningkatkan kompetensi SDM dengan  pengembangan kreativitas 
melalu pelatihan dan pendampingan SDM dan pendekatan personal dalam 
mewujudkan cita-cita anggota. 2) Fokus pengembangan komunitas 
berbasis pada kreativitas. 3) Mengembangkan dan meningklatkan 
pelayanan ekonomi kreatif dengan kerjasam stakeholder. 4) Membuat 
program sesuai dengan minat anggota. 
Dalam analisis jurnal ilmiah Fitri Amalia (2014), dengan judul 
“Etika Bisnis Islam: Implementasi Pada Pelaku Usaha Kecil”. Dapat 
diambil kesimpulan bahwa Etika Bisnis Islam: Implementasi Pada Pelaku 
Usaha Kecil, yaitu: Islam menempatkan bisnis sebagai cara terbaik untuk 
mendapatkan harta. Karenanya, segala kegiatan bisnis harus dilakukan 
dengan cara-cara terbaik dengan tidak melakukan kecurangan, riba, 
penipuan, dan tindakan kezaliman lainnya. Kesadaran terhadap pentingnya 
etika dalam bisnis merupakan kesadaran tentang diri sendiri dalam melihat 
dirinya sendiri ketika berhadapan dengan hal baik dan buruk, yang halal 
dan yang haram.  Etika bisnis  Islam  juga telah diterapkan oleh para 
pelaku usaha di tiga tempat penelitian, yakni: Kampung Kreatif, Bazaar 
Madinah serta di lingkungan kampus UIN Syarif Hidayatullah sendiri. 
Para pelaku usaha ini meyakini bahwa apa yang dijual bukan semata-mata 
untuk mendapatkan keuntungan atau profit sebagai tujuan duniawi saja, 
melainkan juga untuk mendapatkan keberkahan dan keridhaan dari Allah 
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E. Sistematika Pembahasan 
Sistematika penyusunan dibuat untuk mempermudah pembaca 
dalam melihat bagian-bagian lebih rinci. Secara keseluruhan sistematika 
penyusunan penelitian ini dibagi tiga bagian pokok, yaitu bagian awal, 
bagian isi, dan bagian akhir. Bagian dari awal penelitian ini terdiri dari 
halaman judul, halaman nota pembimbing, halaman pengesahan, halaman 
persembahan, kata pengantar, dan daftar isi. 
Bagian isi dari penelitian ini terdiri dari lima bab. Secara spesifik, 
bagian isi ini akan memaparkan mengenai inti dalam penelitian, yaitu: 
BAB I, Bab ini berisi tentang latar belakang, definisi operasional, 
rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, kajian pustaka, metode 
penelitian dan sistematika penelitian. 
BAB II, Bab ini merupakan tinjauan pustaka yang berisi landasan 
teori yang digunakan sebagai dasar penelitian, maanfaat penelitian, dan 
sistematika penulisan. 
BAB III, Bab ini berisi jenis penelitian, lokasi dan waktu 
penelitian, subjek dan objek penelitian, sumber data, teknik pengumpulan 
data, teknik analisis data. 
BAB IV, Bab ini berisi hasil penelitian dan pembahasan yang 
berisi tentang pembahasan dan analsis data dalam penelitian yang penulis 
lakukan.  
BAB V, Bab ini berisi kesimpulan dan saran yang menyangkut 






A. Manajemen Pemasaran 
1. Pengertian Manajemen Pemasaran 
Kehidupan manusia sehari-hari tidak bisa dipisahkan dengan 
aktivitas untuk mempertukarkan sesuatu. Dari aktivitas pertukaran 
barang dan jasa itu dapat dinikmati manfaat yang lebih baik dari pada 
sebelum mereka mengadakan pertukaran. Kegiatan tersebut juga tidak 
lepas dari adanya kegiatan pemasaran (Rohmah, 2016). 
Kegiatan pemasaran memiliki beberapa difinisi antara lain: 
pemasaran adalah jualan, pemasaran adalah periklanan, pemasaran 
adalah konsep dagang, pemasaran adalah usaha mempengaruhi agar 
melakukan tindakan atas beli produk dan jasa yang ditawarkan. 
Terdapat beberapa definisi dari para ahli tentang pemasaran, 
diantaranya adalah difinisi dari American Marketing Association 
terkait definisi dari kegiatan pemasaran bahwa pemasaran adalah 
suatu aktivitas dan proses menciptakan, mengkomunikasikan, 
memberikan, dan menawarkan pertukaran nilai terhadap pelanggan, 
klien, rekan, dan masyarakat luas. Selain itu pendapat lain yang 
dikemukakan oleh Philip Kotler juga menjelaskan bahwa kegiatan 
pemasaran sebagai ilmu dan seni yang mengeksplorasi, menciptakan, 
dan memberikan nilai untuk memenuhi kebutuhan target pasar pada 
keuntungan pemasaran mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan 
pelanggan yang belum terpenuhi (Malau, 2017: 14). 
Pemasaran memilki arti yang beragam berdasarkan pemirsa, 
media dan dinamika pasar. Pemasaran berasal dari kata “pasar” 
dimana salah satu pengertian umumnya adalah tempat terjadinya 
transaksi dan jual beli barang atau jasa dan transaksi tukar menukar 
barang atau jasa antara penjual dan pembeli (Malau, 2017: 1-2). 
Dari beberapa definisi yang telah dijabarkan di atas, dapat 





menggabungkan rencana-rencana strategis yang diarahkan kepada 
usaha pemuas kebutuhan dan keinginan konsumen dengan tujuan 
memperoleh keuntungan melalui proses pertukaran atau transaksi. 
Manajemen juga memiliki berbagai definisi, diantaranya 
adalah manajemen berasal dari kata “to manage” yang berarti 
mengatur. Manajemen hanya merupakan alat untuk mencapai tujuan 
yang diinginkan. Manajemen yang baik akan memudahkan 
terwujudnya tujuan perusahaan, karyawan, dan masyarakat. Dengan 
manajemen daya guna unsur-unsur manajemen akan dapat 
ditingkatkan. Adapun unsur-unsur dari manajemen terdiri dari 6M, 
yaitu: Man (manusia), Money (uang), Methode (metode), Machines 
(mesin), materials (bahan/materi), Market (pasar) (Hasibuan, 2003: 
1). 
Menurut Ahmed Moustofa Abo-Hebeish, dalam bahasa Arab 
kata yang sepadan sengan manajemen adalah “idarah”. Kata tersebut 
berasal dari kata “daara” yang berarti “berjalan disekitar” atau 
lingkaran kata Yawadad. Dengan demikian, hal tersebut adalah 
sesuatu yang berjalan secara normal atau sesuai yang direncanakan, 
dan mengkondisikan bahwa hal tersebut merupakan satu kondisi 
bagus (Aziz, 2012:2). Menurut Winardi, manajemen adalah tindakan 
memikirkandan mencapai hasil-hasil yang diinginkan melalui usaha 
kelompok yang terdiri dari tindakan pendayagunaan bakat-bakat 
manusia dan sumber-sumber daya (Winardi, 2006: 4). 
Dari beberapa definisi yang telah dijelaskan terkait dengan 
pengertian manajemen, dapat dirumuskan manajemen dapat diartikan 
sebagai strategi dalam upaya pengendalian suatu usaha yang akan 
dikerjakan. 
Manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk 
merencanakan, mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan 
mengorganisasikan, mengarahkan, mengkoordinir) serta mengawasi 





tercapai tujuan organisasi secara efisien dan efektif (Shinta,2011: 2).  
Manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu memilih pasar 
sasaran serta meraih, mempertahankan dan menumbuhkan pelanggan 
melalui penciptaan, penghantaran dan pengomunikasian nilai 
pelanggan yang unggul (Khotler, 2009: 1).  
Dari definisi yang telah dipaparkan di atas, maka dapat 
dirumuskan bahwa manajemen pemasaran jika meminjam definisi dari 
Irawan yang dikutip dalam penelitian Beki Rohmah, yakni manajemen 
pemasaran merupakan suatu tindakan yang dilakukan oleh perusahaan 
yang ditunjukan untuk mengatur proses pertukaan, dimana manajemen 
pemasaran tersebut meliputi analisis, perencanaan, penerapan, dan 
penegendalian terhadap program yang dirancang untuk menciptakan, 
membangun dan mempertahankan pertukaran dan hubungan yang 
menguntungkan dengan pasar sasaran dengan maksud untuk mencapai 
tujuan-tujuan organisasi (Rohmah, 2016). 
2. Tujuan Manajemen Pemasaran 
Kegiatan pemasaran yang direncanakan oleh satuan kerja yang 
mengenai dapat menghidupkan, memajukan dan bahkan bisa 
menjatuhkan sebuah perusahaan. Pemsaran dapat dikatakan dinamis 
karena bekerja dalam lingkungan yang nyata terus-menerus berubah. 
Pemasaran dapat dikatakan penting karena menentukan hidup atau 
matinya sebuah perusahaan. Oleh karena itu, mempelajari suatu ilmu 
tentang pemasaran merupakan suatu hal yang sangat penting. Dalam 
hal ini, fokus kegiatan pemasaran adalah menemukan cara-cara 
bagaimana seorang pemasar atau perusahaan mampu mengatur usaha 
pemasaranya supaya mampu memenuhi kebutuhan dan keinginan 
manusia pada umumnya, khususnya kebutuhan dan keinginan 
masyarakat dengan ciri-ciri tertentu yang dilihat dari faktor pekerjaan, 
penghasilan, dan gaya hidupnya atau dengan kata lain dari segmen 
masyarakat tertentu (Setyaningrum, 2015: 5-8). 





layanan yang baik kepada para pelanggan atau konsumen. Karena 
dengan layanan yang baik, konsumen akan merasa puas menggunakan 
produk/jasa perusahaan, sehingga konsumen akan selalu 
menggunakan produk/jasa yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. 
Oleh karena itu, perusahaan harus mampu membangun sebuah strategi 
pemasaran yang tepat untuk mencapai tujuan tersebut (Setyaningrum, 
2015: 11). 
3. Fungsi Manajemen Pemasaran 
Manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk 
merencanakan, mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan 
mengorganisaikan, mengarahkan, mengkoordinir) serta mengawasi 
atau mengendalikan kegiatan pemasaran dalam suatu organisasi agar 
tercapai tujuan organisasi secara efesien dan efektif. Di dalam fungsi 
manajemen pemasaran ada kegiatan menganalisis yaitu analisis yang 
dilakukan untuk mengetahui pasar dan lingkungan pemasarannya, 
sehingga dapat diperoleh seberapa besar peluang untuk merebut pasar 
dan seberapa besar ancaman yang harus dihadapi (Shinta,2011: 2). 
Penjelasan mengenai fungsi manajemen pemasaran 
sebagaikegiatan yang sangat penting meliputi: 
a. Perencanaan Pemasaran 
Perencanaan adalah proses menentukan dengan tepat apa 
yang akan dilakukan organisasi untuk mencapai tujuanya. 
Perencanaan juga bisa didefinisikan sebagai perkembangan 
sistematis dari program tindakan yang ditujukan pada pencapaian 
tujuan bisnis yang telah disepakati dengan proses analisa, 
evaluasi, seleksi di antara kesempatan-kesempatan yang 
diprediksi terlebih dahulu (Rohmah, 2016). 
Penentuan segala kegiatan-kegiatan yang akan dilakukan 
harus maliputi beberapa unsur dari pemasaran, antara lain: tujuan, 
strategi, kebijaksanaan serta taktik yang dijalankan. Tujuan dari 





1) Menjadikan ketdak pastian masa datang bila ada perubahan-
perubahan karena situasi dan kondisi perusahaan maupun 
diluar perusahaan tidak menentu. 
2) Karena tujuan organisasi sudah difokuskan maka dengan 
perencanaan akan menghindari adanya penyimpangan tujuan.  
3) Rencana walaupun mahal tetapi ekonomis karena segala 
kegiatan tekah terfokuskan dengan segala biaya-biayanya. 
b. Implementasi Pemasaran 
Adalah proses yang mengubah strategi dan rencana 
pemasaran menjadi tindakan pemasaran untuk mencapai sasaran. 
Implementasi mencakup aktivitas sehari-hari, dari bulan ke bulan 
yang secara efektif melaksanakan rencana pemasaran. Kegiatan 
ini dibutuhkan program tindakan yang menarik semua orang atau 
semua aktivitas serta struktur organisasi formal yang dapat 
memainkan peranan penting dalam mengimplementasikan strategi 
pemasaran. 
Implementasi pemasaran yang sukses tergantung dari 
beberapa kegiatan kunci yaitu: 
1) Pengorganisasian kegiatan pemasaran, yaitu proses 
menciptakan hubungan antara fungsi personalia dan faktor 
fisik (sarana), agar kegiatan pemasaran yang harus 
dilaksanakan bisa mencapai tujuan yang benar, meliputi: 
pembagian kerja, wewenang, tanggung jawab dan pelaporan 
kerja. Tujuan: setiap orang di dalam organisasi bertanggung 
jawab dalam melaksanakan kegiatan pemasaran yang telah 
dibebankan kepadanya sehingga tidak overlapping pekerjaan. 
2) Pengarahan kegiatan pemasaran, yaitu usaha yang 
berhubungan dengan segala sesuatu kegiatan pemasaran agar 





a) Pemberian perintah secara baik, harus ada  follow up-
nya, secara senderhana, perlu penjelasan sehingga ada 
pengertian dan sifatnya harus konsultatif. 
b) Motivasi 
c) Kepemimpinan 
Dengan pengarahan segala kegiatan yang 
menyimpang akan terdeteksi dan pimpinan dapat 
memberikan motivasi untuk menghasilkan sesuatu yang 
sesuai dengan harapan serta agar terjadi harmonisasi 
antar anggota organisasi/firm. 
3) Pengkoordinasian kegiatan pemasaran, yaitu usaha 
mengsinkronkan dan menyatukan segala kegiatan pemasaran 
dalam organisasi agar tercapai tujuan yang efektif dan efisien. 
Cara-cara menjalankan koordinasi yang efektif, dengan 
berbagai cara, yaitu: 
a) Diadakan prosedur yang terang dan jelas dan ditentukan 
tanggal penyelesaian (dead line).  
b) Koordinasi dilakukan secara formal melalui pimpinan 
staff pembantu, penitia maupun pejabat penghubung 
tetap dilakukan kontak tidak formal 
c) Pengendailian/Evaluasi Kegiatan Pemasaran 
Usaha memberikan petunjuk kepada para pelaksana 
agar mereka selalu bertindak sesuai dengan rencana, 
meliputi: 
1) Penentuan standar 
2) Sepervisi kegiatan atau pemeriksaan 
3) Perbandingan hasil dengan standar 
4) Kegiatan mengkoreksi standar (Shinta,2011: 2). 
B. Etika Bisnis Islam 
1. Pengertian Etika Bisnis 





masyarakat. Hal itu terjadi karena etika erat hubunganya dengan 
norma, aturan dan beberapa hal yang berkaitan dengan kebiasaan atau 
tingkah laku yang baik di lingkungan masyarakat. 
Terdapat beberapa definisi mengenai etika, yaitu etika berasal 
dari bahasa Yunani ”ethos” yang memiliki arti berkarakter, kebiasaan 
atau sekumpulan perilaku moral yang diterima secara luas. Menurut 
Solomon (1984) yang dikutip oleh Abdul Jalil (2010), etimologi dari 
etika menunjukan karakter individu untuk melakukan hal-hal yang 
baik, aturan sosial yang membatasi seseorang atas sesuatu yang benar 
atau yang salah yang dikenal juga dengan istilah moralitas. Etika 
adalah bagian dari filsafat yang membahas secara rasional dan kritis 
tentang nilai, norma atau moralitas. Terminologi yang paling dekat 
dengan pengertian etika dalam islam disebut sebagai akhlak (Amalia, 
2014). 
Bisnis merupakan suatu aktivitas yang dilakukan oleh 
seseorang atau kelompok untuk menyediakan barang dan jasa dengan 
tujuan memperoleh keuntungan. Menurut Sudaryono (2015) Orang 
yang berusaha menggunakan waktunya dengan siap menanggung 
resiko dalam menjalankan bisnis biasa disebut dengan entrepreneur. 
Sedangkan menurut Kadir (2013), etika adalah komponen pendukung 
para pelaku bisnis terutama dalam hal kepribadian dan sering disebut 
juga sebagai rambu-rambu dalam suatu kelompok masyarakat akan 
dapat membimbing dan mengingatkan anggotanya terhadap suatu 
tindakan yang terpuji yang harus dipatuhi dan dijalankan (Zamzam, 
2020:1). 
Etika bisnis merupakan suatu komponen yang mendukung  
perilaku dari seseorang atau kelompok dalam melakukan kegiatan 
bisnis melalui aturan, norma dan moralitas agar tetap menjalankan 
bisnisnya dengan baik terutam dalam hal mencari keuntungan. 
Etika bisnis berusaha melarang dan membatasi perilaku bisnis 





bagaimana perusahaan berhubungan dengan para pekerjanya, 
bagaimana pekerja berhubungan dengan perusahaan dan bagaimana 
perusahaan berhubungan dengan agen atau pelaku usaha ekonomi 
yang lain. Penerpan etika dan kejujuran dalam bisnis akan 
meningkatkan nilai entitas bisnis itu sendiri. Dengan tingkat 
persaingan yang semakin tinggi dan ditambah dengan konsumen yang 
semakin kritis, maka jika kepuasan konsumen dijaga dengan baik akan 
menyebabkan perusahaan dapat dipercaya dalam jangka panjang 
(Nawatmi, 2010).  
Etika bisnis menyangkut baik atau buruknya perilaku-perilaku 
manusia dalam menjalankan bisnisnya. Bisnis yang beretika harus 
dilhat dari tiga sudut pandang, yaitu : 
a. Dari sudut pandang ekonomi, bisnis yang baik adalah bisnis 
yang menghasilkan keuntungan tanpa merugikan orang lain.  
b. Dari sudut pandang hukum, bisnis yang baik adalah bisnis yang 
tidak melanggar aturan-aturan hukum. 
c. Dari sudut pandang moral, bisnis yang baik adalah bisnis yang 
sesuai dengan ukuran-ukuran moralitas (Bertens, 2013: 25) 
Teori etika membantu dalam menentukan penilaian etis atau 
tidaknya suatu perilaku. Alasan benar atau tidaknya perilaku yang 
dilakukan seseoramg dapat didukung dengan teori etika. Ada empat 
teori etika yang paling penting menurut Bertens (2013: 63) yaitu: 
a. Utilitarianisme; Menurut teori ini, perbuatan yang etis adalah 
perbuatan yang memberi manfaat untuk banyak orang. 
b. Deontologi; Menurut teori ini, perbuatan yang baik bukan 
dinilai dari akibat atau tujuanya, namun karena perbuatan itu 
adalah kewajiban yang harus dilaksanakan. 
c. Teori hak; Menurut teori ini, perbuatan yang etis adalah 
perbuatan yang tidak menyalahi atau melanggar hak-hak orang 
lain. 





yang etis dan tidak etis, 
Perusahaan yang memiliki produk bermutu, berguna untuk 
masyarakat, dikelola dengan manajemen yang tepat, tetapi tidak 
memiliki etika, maka kekurangan ini akan menjadi batu sandungan 
bagi perusahaan tersebut (Bertens, 2013: 404). 
Praktik bisnis yang baik, etis, dan adil akan mewujudkan 
keadilan dalam masyarakat. Sebaliknya, ketidakadilan yang merajalela 
akan menimbulkan gejolak sosial yang meresahkan para pelaku bisnis. 
Apalagi secara naluri, semua orang tidakmengharapkan memperoleh 
perilaku tidak jujur dari sesamanya, termasuk didalam dunia bisnis. 
Praktik manipulasi tidak akan terjadi jika dilandasi moral yang tinggi. 
Moral dan tingkat kejujuran rendah akan menghancurkan tata nilai 
etika bisnis itu sendiri. Alasan yang membuat etika bisnis menjadi 
suatu hal yang sangat penting adalah: Pertama, bisnis tidak hanya 
bertujuan untuk mencari profit, melainkan perlu untuk 
mempertimbangkan nilai-nilai manusiawi, atau tidak mengorbankan 
hidup banyak orang. Kedua, bisnis dilakukan oleh manusia satu 
dengan manusia yang lainya, sehingga membutuhkan etikasebagai 
pedoman dan orientasi dalam pengambilan keputusan, kegiatan dan 
perilaku seseorang dalam menjalankan sebuah bisnisnya. Ketiga, 
dalam dunia bisnis sering terjadi sebuah persaingan, jadi seseorang 
yang bersaing harus tetap memperhatikan norma-norma dalam 
berbisnis agar tetap bertahan dalam persaingan bisnis tersebut. 
Keempat, legalitas dan moralitas saling berkaitan, atkan tetapi berbeda 
antara satu dengan yang lain, karena sesuatu yang diterima secara 
legal belum tentu diterima dengan cara etis. Kelima, etika harus 
dibedakan dengan ilmu empiris yang berdasarkan pada suatu gejala 
atau fakta yang berulang dan terus menerus terjadi. Keenam, situasi 
kasus yang menyebabkan kpengecualian terhadap etika tidak dapat 
dijadikan alasan bahwa bisnis tidak mengenal etika. Ketujuh, aksi 





seseorang atau kelompok masyarakat yang menghendaki agar bisnis  
dijalankan secara baik dan mengindahkan nilai etika (Zamzam, 2020: 
5-7). 
2. Etika Bisnis Islam 
a. Pengertian Etika Bisnis Islam 
Islam tidak membiarkan begitu saja seseorang bekerja 
sesuka hati untuk mencapai tujuan dan keinginannya dengan 
menghalalkan segala cara seperti melakukan penipuan, 
kecurangan, sumpah palsu, riba, menyuap dan perbuatan batil 
lainnya. Tetapi dalam Islam diberikan suatu batasan atau garis 
pemisah antara yang boleh dan yang tidak boleh, yang benar dan 
salah serta yang halal dan yang haram. Batasan atau garis 
pemisah inilah yang dikenal dengan istilah etika. Prilaku dalam 
berbisnis atau berdagang juga tidak luput dari adanya nilai moral 
atau nilai etika bisnis. Penting bagi para pelaku bisnis untuk 
mengintegrasikan dimensi moral ke dalam kerangka/ ruang 
lingkup bisnis. 
Bersama dengan semakin besarnya kesadaran etika dalam 
berbisnis, orang mulai menekankan pentingnya keterkaitan 
faktor-faktor etika dalam bisnis. Sesungguhnya dalam hal seluruh 
pelaksanaan kehidupan telah di atur dalam pandangan ajaran 
Agama Islam untuk mengatur seluruh kehidupan manusia 
termasuk dalam kaitannya pelaksanaan perekonomian dan bisnis. 
Dalam ajaran Islam memberikan kewajiban bagi setiap muslim 
untuk berusaha semaksimal mungkin untuk melaksanakan syariah 
(aturan). Islam di segala aspek kehidupantermasuk di dalamnya 
aturan bermuamalah (usaha dan bisnis) yang merupakan jalan 
dalam rangka mencari kehidupan. Pada hakikatnya tujuan 
penerapan aturan (syariah) dalam ajaran Islam di bidang 
muamalah tersebut khususnya perilaku bisnis adalah agar 





akan mewujudkan pembangunan manusia yang berkeadilan dan 
stabilisasi untuk mencapai pemenuhan kebutuhan, kesempatan 
kerja penuh dan distribusi pendapatan yang merata tanpa harus 
mengalami ketidakseimbangan yang berkepanjangan di 
masyarakat (Amalia, 2014). 
Islam menempatkan nilai etika di tempat yang paling 
tinggi. Pada dasarnya, Islam diturunkan sebagai kode perilaku 
moral dan etika bagi kehidupan manusia, seperti yang disebutkan 
dalam hadis:  “ Aku diutus untuk menyempurnakan akhlak yang 
mulia”. Terminologi paling dekat dengan pengertian etika 
dalamIslam menempatkan nilai etika di tempat yang paling tinggi. 
Pada dasarnya, Islam diturunkan sebagai kode perilaku moral dan 
etika bagi kehidupan manusia, seperti yang disebutkan dalam 
hadis:  “ Aku diutus untuk menyempurnakan akhlak yang mulia”. 
Terminologi paling dekat dengan pengertian etika dalam islam 
adalah akhlak. Dalam Islam, etika (akhlak) sebagai cerminan 
kepercayaan Islam  (Iman). Etika Islam memberi sangsi internal 
yang kuat serta otoritas pelaksana dalam menjalankan standar 
etika. Konsep etika dalam Islam tidak utilitarian dan relatif, akan 
tetapi mutlak dan abadi. 
Islam menjadi sumber nilai dan etika dalam segala aspek 
kehidupan manusia secara menyeluruh, termasuk dalam dunia 
bisnis. Al-Qur‟an memberi pentunjuk agar dalam bisnis tercipta 
hubungan yang harmonis, saling ridha, tidak ada unsur eksploitasi 
(QS. An-Nisa: 29) dan bebas dari kecurigaan atau penipuan, 
seperti keharusan membuat administrasi dalam transaksi kredit 
(QS. Al-Baqarah : 282). Syed Nawab Haidar Naqvi dalam buku 
“Etika dan Ilmu Ekonomi: Suatu Sintesis Islami”, memaparkan 
empat aksioma etika ekonomi, yaitu, tauhid, keseimbangan 





Etika bisnis Islam adalah sejumlah perilaku etis bisnis 
(akhlaq al-Islamiyah) yang dibungkus dengan nilai-nilai syariah 
yang mengedepankan halal dan haram. Jadi perilaku yang etis itu 
ialah perilaku yang mengikuti perintah Allah dan menjauhi 
larangnya. Dalam Islam, etika bisnis ini sudah banyak dibahas 
dalam berbagai literatur dan sumber utamanya adalah Al-Quran 
dan sunnaturrasul. Pelaku-pelaku bisnis diharapkan bertindak 
secara etis dalam berbagai aktivitasnya. Kepercayaan, keadilan 
dan kejujuran adalah elemen pokok dalam mencapai suksesnya 
suatu bisnis di kemudian hari (Amalia, 2014). 
b. Konsep Etika Bisnis Islam 
Sebagai sebuah ajaran hidup yang lengkap, islam 
memberikan petunjuk atas semua aktivitas manusia termasuk 
dalam bidang ekonomi. Tujuan ekonomi islamtidak terlepas dari 
tujuan diturunkanya syariat islam yaitu untuk mencapai falah 
(kesejahteraan/keselamatan). Islam juga mamandu manusia ke 
arah aksi dan partisipasi individual langsung dan bertanggung 
jawab dalam masalah ekonomi melalui cara solidaritas dan kerja 
sama yang akan menghasilkan dinamika dan pertumbuhan 
ekonomi yang baik. 
Dalam Islam, etika bisnis sudah banyak dibahas dalam 
berbagai literatur dan sumber utamanya adalah Al-Quran dan As-
Sunah. Setiap usaha bisnis yang dilakukan oleh orang islam bisa 
menjadi ibadah yang berpahala apabila dimaksudkan untuk 
mendapatkan keridhaan Allah SWT. semata. Dalam kaidah fikih 
biasa disebut dengan Al Umuru Bi Mawashidiha (semua urusan 
itu tergantung kepada tujuanya).  
Bisnis dalam islam adalah bisnis yang berdasarkan pada 
Al Quran dan Hadis. Dimana terdapat kesesuaian kegiatan bisnis 
dengan syariat islam sebagai ibadah kepada Allah SWT 





adalah perilaku atau akhlaq yang dibungkus dengan nilai-nilai 
syariah yang mengedepankan halal dan haram. 
Bisnis islam merupakan serangkaian aktivitas bisnis 
dalamberbagai bentuknya yang tidak dibatasi jumlah kepemilikan 
barang dan/atau jasa termasuk profitnya, namun dibatasi dalam 
cara memperolehnya dan pendayagunaan hartanya karena aturan 
halaldan haram. Seperti yang dijelaskan dalam QS. Al-Baqarah 
ayat 188: 
اِو نِت أُْكهُْىا  تُْدنُْىا بِه آْ اِن ى اْنُحكَّ ان ُكْى ب يُْ ُكْى بِاْنب اِطِم و  ا ا ْيى  َل  ت أُْكهُْىْٓ و 
  ٌ ْى ًُ َْتُْى ت ْعه  ا  ْثِى و  اِل انَُّاِس بِاَْلِ ٍْ ا ْيى   ﴾٨١١﴿ف ِرْيقًا يِّ
Artinya: “Dan janganlah kamu makan harta di antara kamu 
dengan jalan yang batil, dan (janganlah) kamu menyuap dengan 
harta itu kepada para hakim, dengan maksud agar kamu dapat 
memakan sebagian harta orang lain itu dengan jalan dosa, padahal 
kamu mengetahui.” (QS. Al Baqarah: 188) 
Para pelaku usaha dituntut untuk memiliki kesadaran 
mengenai etika dan moral karena keduanya merupakan hal yang 
sangat penting yang dibutuhkan dan harus dimiliki. Perusahaan 
yang ceroboh dan tidak menjaga etika tidak akan bisa 
menjalankan bisnisnya dengan baik senhingga dapat mengancam 
hubungan sosial dan merugikan konsumen bahkan dirinya sendiri 
(Zamzam, 2020: 7-11). 
c. Konsep Etika Pemasaran dalam Islam 
Pasar merupakan bagian penting dalam kehidupan seorang 
muslimdan bisa dijadikan sebagai katalisator hubungan antara 
muslim dengan Tuhanya. Atau dengan kata lain, bertransaksi 
dalam pasar merupakan ibadah bagi serorang muslim dalam 
kehidupan ekonomi. Akan tetapi, pada kondisi saat ini sering 
dijumpai pasar yang tidak mencerminkan nilai-nilai tersebut. Mulai 





karena itu, perlu dikaji kembali bagaimana akhlak dalam kegiatan 
ekonomi secara keseluruhan (Zamzam, 2020: 103). 
Syariah islam menyediakan peraturan pemasaran yang 
beretika untuk perniagaan dan hal ihwal perdagangan untuk semua 
manusia. Begitu juga nilai etika pemasaran islam lebih 
menekankan pada kesejahteraan rohani dibandingkan dengan 
kepuasan material saja. Perspektif penting pemasaran dalam islam 
adalah menjadikan prinsip syariah sebagai panduan utama. Etika 
pemasaran dalam islam memiliki tiga ciri-ciri, yaitu: Pertama, etika 
pemasaran dalam islam berlandaskan Al-Quran. Kedua, bersifat 
mutlak dan tidak fleksibel. Ketiga, menggunakan pendekatan nilai 
islam yang memberi manfaat kepada masyarakat (Wafa, 2020). 
Pemasaran menurut islam memiliki nilai dan karakteristik 
yang menarik. Pemasaraan syariah meyakini bahwa, perbuatan 
seseorang akan dimintai pertanggungjawabanya kelak. Selain itu, 
Pemasaran Syariah mengutamakan nilai-nilai akhlak dan etika 
moral dalam pelaksanaanya. 
Menurut Muhammad , etika pemasaran Syariah mencakup 
beberapa bahasan, yaitu: 
1) Etika Pemasaran dalam Konteks Produk yang meliputi: 
a. Produk yang halal dan tayyib (baik) 
b. Produk yang berguna atau bermanfaat serta dibutuhkan 
c. Produk yang berpotensi ekonomi atau benefit 
d. Produk yang bernilai tambah tinggi 
e. Berskala ekonomi dan sosial, dan 
f. Produk yang dapat memuaskan masyarakat 
2) Etika pemasaran dalam konteks harga, yang meliputi: 
a. Beban biaya produksi yan wajar 
b. Sebagai alat kompetisi yang sehat 
c. Diukur dari kemampuan daya beli masyarakat 





e. Sebagai alat daya tarik bagi konsumen 
3) Etika pemasaran dalam konteks distribusi, yang meliputi: 
a. Kecepatan dan ketepatan waktu 
b. Keamanandan keutuhan barang 
c. Sarana kompetisi dalam memberikan pelayanan kepada 
masyarakat, dan 
d. Konsumen mendapatkan pelayanan yang cepat dan tepat 
4) Etiks pemasaran dalam konteks promosi, yang meliputi: 
a. Sarana memperkenalkan barang atau produk 
b. Informasi kegunaan dan kualifikasi barang 
c. Sarana daya tarik konsumen terhadap produk 
d. Informasi fakta yang ditopang kejujuran (Muhammad, 2004: 
101). 
C. Pengembangan UMKM 
1. Pengembangan UMKM 
Pada umumnya perkembangan usaha dari suatu perusaahn 
memiliki pola tertentu yang disederhanakan seperti dari mulainya 
suatu usaha. sebagian usaha dimulai dari unit usaha yang relatif kecil 
dengan melayani wilayah pemasaran yang relatif sempit. 
Padamulanya,  perusahaan  tersebut juga menghasilkan  ragam  
produk  yang  terbatas  dan  hanya didukung dengan permodalan yang 
terbatas. Oleh karena itu, usaha baru mempunyai posisi pasar yang 
relatif lemah karena rendahnya penguasaan pangsa pasar. Tidak heran 
jika pada mulanya  sebuah  perusahaan  baru  dimulai  dengan  usaha  
untuk  bertahan  hidup.  Barulah kemudian,  secara  perlahan  diikuti  
dengan  usaha  untuk mengembangkan  perusahaan  yang diarahkan  







2. Usaha Mikro Kecil dan Menengah 
a. Pengertian Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 
Definisi UMKM berubah setelah ada pemberlakuan 
Undang-Undang Nomor 20 tahun 2008, menjadi: 
1) Usaha mikro adalah usaha produktif milik perorangan 
dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria 
usaha. 
2) Usaha kecil adalah usaha ekonomi yang berdiri sendiri, 
dilakukan oleh perorangan atau badan usaha yang bukan 
merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan 
yang dimiliki, dikuasai atau menjadi bagian langsung atau 
tidak langsung dari usaha menengah atau usaha besar. 
3) Usaha menengah adalah usaha ekonomi produktif yang 
berdiri sendiri, dilakukan oleh perorangan atau badan usaha 
yang bukan merupakan anak perusahaan atau cabang 
perusahaan yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik 
langsung maupun tidak langsung dari usaha kecil atau usaha 
besar dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan 
tahunan sebagaimana diatur dalam Undang-Undang. 
b. Kriteria UMKM 
Kriteria UMKM dapat dikelompokkan berdasarkan jumlah 
aset dan omzet yang dimiliki masing–masing badan usaha 
sebagaimana rumusan Undang–Undang Nomor 20 Tahun 2008 
tentang UMKM. Sedangkan pengelompokkan berdasarkan jumlah 
karyawan yang terlibat dalam sebuah usaha tidak dirumuskan 
dalam undang–undang tersebut. Kriteria UMKM yang ditentukan 








Kriteria UMKM Berdasarkan Aset Dan Omzet 
No Jenis Usaha Aset Omzet 
1 Usaha Mikro Maks Rp 50.000.000 Maks Rp. 300.000.000 
2 









>2,5 Milyar-<50 Milyar 
Sumber : Undang – Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang UMKM 
Tabel 2.2 
Kriteria UMKM Berdasarkan Jumlah Tenaga Kerja 
No Jenis Usaha Jumlah Tenaga Kerja 
1 Usaha Mikro Kurang dari 4 orang 
2 Usaha Kecil 5sampai dengan 19 orang 
3 Usaha Menengah 20 sampai dengan 99 orang 
Sumber : Undang – Undang Nomor 20 Tahun 2008 tentang UMKM 
c. Pengembangan UMKM 
Pengembangan UMKM adalah upaya yang dilakukan oleh 
Pemerintah, Pemerintah Daerah, Dunia Usaha, dan Masyarakat 
untuk memberdayakan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 
melalui pemberian fasilitas, bimbingan, pendampingan, dan 
bantuan perkuatan untuk menumbuhkan dan meningkatkan 
kemampuan dan daya saing Usaha Mikro, Kecil dan Menengah. 
Maka yang dimaksud dengan UMKM yang berkembang  ialah 
dimana UMKM tersebut mampu terus  menumbuhkan usahanya 
menjadi lebih baik, lebih besar atau lebih luas dari sebelumnya 
serta  mampu meningkatkan kemampuan nya seperti dalam hal 
produksi, pemasaran serta permodalan serta dapat meningkatkan 







A. Jenis Penelitian 
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan pendekatan kualitatif. 
Penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada 
filsafat postpositivisme, yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek 
alamiah, (sebagai lawannya adalah eksperimen) dimana peneliti adalah 
sebagai instrumen kunci, teknik pengumpulan data yang dilakukan adalah 
dengan cara triangulasi (gabungan), analisis data bersifat 
induktif/kualitatif, dan hasil penelitianya lebih menekankan makna dari 
pada generalisasi (Sugiyono, 2016:19). 
Dalam penelitian kualitatif, peneliti sebagai human instrument dan 
teknik pengumpulan data adalah sebagai participant observation 
(observasi berperan serta) dan in depth interview (wawancara mendalam) 
(Sugiyono, 2016:11). 
Jadi, dalam hal ini penulis menggunakan metode kualitatif dengan 
menggambarkan permasalahan yang ada sesuai data yang ditemukan di 
lapangan (deskriptif), serta peneliti juga bermaksud ingin memahami 
situasi sosial secara lebih mendalam. 
B. Tempat dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini akan mengambil lokasi pada Usaha Kerupuk Putri 
Tunggal yang beralamatkan di Jln. Kauman No. 10 Desa Dawuhanwetan, 
Kecamatan Kedungbanteng, Kabupaten Banyumas. Dimana penelitian ini 
dilakukan mulai bulan Oktober 2020 sampai dengan bulan Desember 
2020. 
C. Subjek dan Objek Penelitian 
Subjek penelitian menurut Suharsimi Arikunto adalalah benda, hal 
atau orang tempat data variabel yang dipermasalahkan (Arikunto, 2000: 
200). Dalam hal ini subjek penelitian adalah pemilik dari Usaha Kerupuk 
Putri Tunggal yaitu Ibu Mutriah. 





Objek dari penelitian ini adalah berkaitan dengan manajemen pemasaran 
berbasis etika bisnis islam dalam membantu kegiatan pemasaran Usaha 
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM)  yang mengambil studi kasus pada 
Usaha Kerupuk Putri Tunggal Desa Dawuhanwetan, Kecamatan 
Kedungbanteng, Kabupaten Banyumas. 
D. Sumber Data  
Untuk menghasilkan data penelitian yang baik dan akurat, maka 
penulis menggunakan: 
1. Data Primer 
Data primer menurut Wahyu Purhantara merupakan data yang 
diperoleh secara langsung dari subjek penelitian, dalam hal ini peneliti 
memperoleh data atau informasi langsung dengan menggunakan 
instrumen-instrumen yang telah ditetapkan. Data primer dikumpulkan 
oleh peneliti untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan. Dalam 
penelitian ini informasi diperoleh dari pemilik Usaha Kerupuk Putri 
Tunggal Desa Dawuhanwetan, Kecamatan Kedungbanteng, 
Kabupaten Banyumas. 
2. Data Sekunder 
Data sekunder menurut Wahyu Purhantara merupakan data atau 
informasi yang diperoleh secara tidak langsung dari objek penelitian 
yang bersifat publik yang terdiri atas: struktur organisasi data 
kearsipan, dokumen, laporan-laporan serta buku-buku dan lain 
sebagainya yang berkenaan dengan penelitian ini. Dengan kata lain 
data sekunder diperoleh dari penelitian secara tidak langsung, melalui 
perantara atau diperoleh dan dicatat oleh pihak lain (Purhantara, 2010: 
79). Sumber data ini diperoleh dengan mengumpulkan data dari buku-






E. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang akan digunakan oleh penulis dalam 
melakukan penelitian ini yaitu: 
1. Observasi 
Teknik observasi ilmiah menurut Mahi M. Rahmat merupakan 
kegiatan mengamati dan mencermati serta melakukan pencatatan data 
atau informasi yang sesuai dengan konteks penelitian (Rahmat, 2011: 
73). teknik ini digunakan untuk mengamati secara langsung terhadap 
kegiatan yang ada pada Usaha Kerupuk Putri Tunggal Desa 
Dawuhanwetan, Kecamatan Kedungbanteng, Kabupaten Banyumas. 
2. Wawancara 
Wawancara (Interview) adalah komunikasi dua arah untuk 
mendapatkan data dari responden (Hartono, 2014: 109-114). pada 
penelitian ini.  
Penulis melakukan wawancara pra observasi kepada pemilik Usaha 
Kerupuk Putri Tunggal. Hal ini menjadi penting karena informasi 
yangpenulis inginkan tidak semuanya dapat ditemukan melalui teknik 
observasi. 
3. Dokumentasi 
Menurut Sugiyono dokumen merupakan catatan peristiwa yang 
sudah berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya 
onumental dari seseorang (Sugiyono, 2016: 240). 
Teknik dokumentasi akan penulis gunakan untuk mencari data-data 
yang terkait dengan gambaran umum kegiatan pemasaran yang 
dilakukan oleh Usaha Kerupuk Putri Tunggal Desa Dawuhanwetan, 
Kecamatan Kedungbanteng, Kabupaten Banyumas. 
F. Teknik Analisis Data 
Analisis data kualitatif menurut Sugiyono dilakukan pada saat 
pengumpulan data berlangsung, dan setelah selesai pengumpulan data 
dalam periode tertentu, sedangkan analisis data itu sendiri adalah proses 





wawancara, catatan lapangan, dan dokumentasi, dengan cara 
mengorganisasikan data kedalam kategori, menjabarkan kedalam unit-unit, 
melakukan sintesa, menyusun kedalam pola, memilih nama yang penting, 
dan yang akan dipelajari dan membuat kesimpulan sehingga mudah 
dipahami oleh diri sendiri maupun orang lain. 
Menurut Miles and Huberman (1984), mengemukakan bahwa 
aktivitas dalam analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan 
berlangsung secara terus menerus sampai tuntas, sehingga datanya sudah 
jenuh. Aktivitas analisis data, yaitu data  reduction, data display, dan 
conclusion drawing/verification (Sugiyono, 2016 : 246). 
1. Data Reduction (Reduksi Data) 
Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 
memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari dengan tema dan 
polanya. Dengan demikian data yang telah direduksi akan memberikan 
gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti untuk 
mengumpulkan data selanjutnya, dan mencarinya bila diperlukan. 
Reduksi data dapat dibantu dengan peralatan elektronik seperti 
computer mini, dengan memberikan kode pada aspek-aspek tertentu. 
2. Data Display (penyajian data) 
Menurut Miles dan Huberman (1984), yang paling sering 
digunakan untuk menyajikan data dalam penelitian kualitatif adalah 
dengan teks yang bersifat naratif. Selanjutnya disarankan, dalam 
melakukan display data, selain dengan teks yang bersifat naratif, juga 
dapat berupa grafik, matrik, network (jejaring kerja), dan chart. 
3. Conclusion Drawing/Verification  
Kesimpulan dalam penelitian kualitatif adalah merupakan temuan 
baru yang sebelumnya belum pernah ada. Temuan dapat berupa 
deskripsi atau gambaran suatu objek yang sebelumnya masih remang-
remang atau gelap sehingga setelah diteliti menjadi jelas, dapat berupa 






PEMBAHASAN DAN HASIL PENELITIAN 
A. Gambaran umum UMKM Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
1. Sejarah dan Perkembangan UMKM Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
Usaha kerupuk Putri Tunggal merupakan usaha kecil yang 
bergerak dibidang industri olahan makanan ringan. Usaha ini 
merupakan usaha perseorangan milik Ibu Mutriah yang beralamatkan 
di Jln. Kauman No.10 Desa Dawuhanwetan RT 04 RW 01 Kecamatan 
Kedungbanteng Kabupaten Banyumas. Usaha ini dirintis sejak kurang 
lebih 7 tahun yang lalu lebih tepatnya ditahun 2013. Awal mula 
berdirinya usaha ini dikarenakan Ibu Mutriah selaku pemilik gemar 
membuat olahan makanan ringan seperti kue-kue kecil maupun 
makanan ringan jenis keripik dan atau kerupuk. Beliau juga 
menuturkan awal mula menjual kerupuk adalah ketika ada tetangga 
yang membeli kerupuk legendar untuk oleh-oleh saudara dari tetangga 
beliau tersebut. Kemudian muncul keinginan untuk menjualnya 
dengan skala yang lebih banyak lagi.  
Nama “Putri Tunggal” sendiri diambil dikarenakan beliau 
memiliki empat orang anak dengan 3 orang anak laki-laki dan 1 orang 
anak perempuan. Dari situlah tercetus nama Putri Tunggal. Maka 
nama tersebut dipakai sampai sekarang dan digunakan sebagai brand 
dari produk yang dibuat oleh Ibu Mutriah. 
Dalam membangun usaha ini Ibu Mutriah memulai dengan 
modal sendriri, mulai dari pembelian bahan baku, alat produksi serte 
pemasaranya dilakukan oleh Ibu Mutriah sendiri. Pada saat awal 
merintis usahanya Ibu Mutriah memproduksi kerupuknya hanya 
sesuai dengan permintaan dari pembelinya saja. Belum ada patokan 
hasil produksi setiap bulannya. Sampai pada akhirnya beliau 
memutuskan untuk memproduksi kerupuk dengan jumlah mencapai 





usahanya mengalami berbagai kendala seperti pada proses pencarian 
bahan baku dan proses pemasaranya. Dikarenakan produk yang dibuat 
dapat dikatakan sebagai olahan makanan ringan tradisonal. Oleh 
karena itu, Ibu Mutriah hanya memasarkan produknya diwarung 
terdekat dan kepasar tradisional terdekat dengan cara menitipkan 
kepada penjual-penjual di pasar tersebut. Hasil kerupuk yang 
diproduksi pun dipasarkan dalam keadaan mentah. Alasan Ibu 
Mutriah memasarkan produknya dalam keadaan mentah adalah 
produk akan lebih awet dan tahan lama jika dijual dalam kondisi 
mentah (belum digoreng). Jika dipasarkan dalam kondisi sudah 
digoreng resikonya akan lebih banyak. 
Penjualan dari tahun ketahun yang dialami oleh Usaha 
Kerupuk Putri Tunggal yang dikelola oleh Ibu Mutriah sendiri tidak 
mengalami peningkatan yang terlalu tinggi dan tidak mengalami 
penurunan secara drastis. Ibu Mutriah mengatakan bahwa penjualanya 
dapat dikatakan stabil atau hanya berputar dijumlah yang sama 
dihampir setiap bulanya (Mutriah, 2020). 
Tabel berikut dapat memberikan informasi bagaimana 
perbandingan usaha pada usaha kerupuk putri tunggal yang dikelola 
selama kurang lebih tujuh tahun. Tabel ini juga dapat memberikan 
gambaran bagaimana perkembangan yang terjadi selama kurun waktu 
tujuh tahun yang di alami Ibu Mutriah dalam menjalankan usahanya. 
Tabel 4.1 
Perbandingan Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
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dengan jumlah 500 
bungkus perbulanya 




- diatas Rp. 1.500.000 
dalam penjualan 
setiap bulanya 
Sumber: Wawancara dengan Pemilik Usaha Kerpuk Putri Tunggal 
2. Struktur Organisasi 
Usaha Kerupuk Putri Tunggal merupakan usaha milik 





sehingga dalam hal struktur organisasi masih sangat sederhana. Dalam 
artian semua kegiatan yang dilakukan ditempat usaha tersebut diatur 
oleh satu orang yaitu pemilik usaha. Dalam hal ini Ibu Mutriah selaku 
pemilik Usaha Kerupuk Putri Tunggal memegang semua tanggung 
jawab manajemen, diantaranya:  
a. Manajemen keuangan, yaitu mengatur semua uang yang masuk 
dan keluar untuk keperluan produksi. 
b. Manajemen produksi, yaitu pengadaan bahan baku dan peralatan 
yang dibutuhkan dalam proses produksi. 
c. Manajemen pemasaran, yaitu terkait dengan penjualan produk 
dan hubunganya dengan konsumen. 
3. Tenaga Kerja 
Jumlah tenaga kerja di Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
berjumlah 4 orang yang masih merupakan anggota keluarga dari Ibu 
Mutriah dan memiliki tugas yang berbeda-beda, diantaranya yaitu: 
a. Bagian produksi dari bahan mentah sampai setengah jadi 
(penjemuran setengah kering), ada 2 tenaga kerja: 
1) Ibu Mutriah 
2) Ibu Warni 
3) Bapak Nurochman 
b. Bagian finishing (pengangkatan ketika sudah kering, pengemasan 
dan pemasaran) 
1) Ibu Mutriah 
2) Bapak Nurochaman 
4. Fasilitas 
Ditempat produksi kerupuk putri tunggal terdapat beberapa 
fasilitas untuk menunjang kelancaran proses produksi, diantaranya: 
a. Peralatan yang digunakan: Penggiling Kayu, Kompor, 
Panci/dandang, alat tumbuk. 
b. Bahan baku utama, diantaranya: Beras ketan untuk pembuatan 






Produk yang dihasilkan oleh Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
berupa makanan ringan atau kerupuk yang merupakan makanan 
tradisional yang berbahan dasar beras sebagai bahan utamanya, 
diantaranya: 
a. Kerupuk Legendar 
b. Kerupuk Ampyang (Rengginang) 
6. Omset Penjualan Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
Omset penjualan merupakan keseluruhan jumlah penjualan 
pendapatan dari hasil penjualan barang yang belum dikurangi biaya-
biaya lain atau bisa dikatakan laba kotor. Kapasitas produksi dari 
Usaha Kerupuk Putri Tunggal dalam satu bulan adalah sebagai 
berikut: 
Tabel 4.2 




Harga Jumlah Penjualan 
1 Kerupuk 
Legendar 




150 bungkus Rp. 6.000 Rp. 900.000 
 
 
Total penjualan dua produk perbulan Rp. 2.125.000 
Sumber: Data Transaksi Penjualan Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
Omset dalam tabel diatas merupakan omset rata rata setiap 
bulkanya dalam kurun waktu 2 tahun terakhir yaitu pada tahun 2019-
2020. Jika terjadi peningkatan pesanan, maka omset bisa melebihi 
jumlah yang ada di dalam tabel tersebut atau bahkan sebaliknya, jika 
permintaan menurun maka omset yang dihasilkan akan lebih kecil dari 





B. Manajemen Pemasaran Berbasis Etika Bisnis Islam di Usaha 
Kerupuk Putri Tunggal 
Semakin meningkatnya kesadaran berbisnis yag menguntungkan 
adalah bisnis yang didukung dengan standar perilaku etis yang tinggi. 
Seorang pelaku bisnis harus memiliki perilaku etis yang baik agar tujuan 
terciptanya kinerja yang unggul dan maksimal dapat berkesinambungan. 
Maka dengan ini Usaha Kerupuk Putri Tunggal menerapkan etika bisnis 
islam dalam menjalankan usahanya, salah satunya adalah terkait dengan 
manajemen pemasaranya. 
Manajemen pemasaran bagi usaha kerupuk putri tunggal 
merupakan hal yang sangat penting karena didalamnya terdapat ruang 
lingkup yang apabila dapat dilaksanakan dapat membantu perkembangan 
usaha itu sendiri. 
Etika bisnis islam merupakan sistem, nilai atau norma berbasis 
islam yang digunakan pada setiap proses yang dilakukan oleh pelaku usah 
kerupuk putri tunggal, salah satunya dengan cara menjalankan proses 
produksi dengan baik dan tanpa membuat kerugian bagi siapapun. 
Penjelasan fungsi pemasaran yang merupakan kegiatan terpadu dan 
saling menudukung, antara lain: 
1. Perencanaan Pemasaran 
Perencanaan yang merupakan proses untuk menentukan 
dengan tepat apa yang akan dilakukan untuk mencapai tujuan yang 
telah ditentukan dan akan di capai. 
Penentuan segala sesuatu sebelum dilakukan kegiatan-kegiatan 
pemasaran meliputi: tujuan, strategi, kebijaksanaan serta taktik yang 
dijalankan seperti yang dikatakan oleh Agustina Shinta di dalam 
bukunya, bahwa manajemen pemasaran dalam perencanaanya 
dilakukan dalam mencapai tujuan. 
Berdasarkan hasil observasi yang dilakukan oleh peneliti, data 
yang diperoleh saat pelaksanaan observasi bahwa tujuan pemasaran 





rangka meningkatkan penjualan produk yang telah diproduksi. Hal 
tersebut dikatakan oleh Ibu Mutriah selaku pemilik Usaha Kerupuk 
Putri Tunggal berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan pada 
tanggal 1 Oktober 2020, bahwa:  
“Pada saat proses penjualan, saya hanya memasarkan 
atau mempromosikan kepemilik warung yang ada di sekitar 
rumah saya dan kemudian saya menitipkan kepada penjual 
yang ada dipasar agar kerupuk yang saya buat bisa lebih 
banyak dijualnya”. 
Sedangkan tujuan dari adanya perencanaan dalam pemasaran 
dimaksudkan untuk mencari tahu dan memperkirakan apa yang akan 
terjadi di masa depan. Hal tersebut dikatakan oleh Ibu Mutriah selaku 
pemilik Usaha Kerupuk Putri Tunggal berdasarkan hasil wawancara 
yang dilakukan pada tanggal 1 Oktober 2020, bahwa: 
“Perencanaan yang saya lakukan adalah untuk tetap 
membuat produk ini tetap terproduksi dalam jangka panjang 
dengan melihat situasi yang ada di pasar. soalnya produk ini 
sering terlihat tidak menarik bagi kalangan masyarakat 
tertentu, apalagi yang orang yang tahu kalo bahan 
utamaproduk ini adalah nasi aking. terkadang orang menilai 
hal tersebut kurang higenis dan lain-lain.” 
Perenacanaan juga memiliki tujuan untuk meminimalisir 
kendala atau hambatan yang kemungkinan terjadi pada saat proses 
produksi. Perencanaan juga dimaksudkan untuk melihat adanya 
peluang yang ada didepan sehingga bisa tanggap dan siap menerima 
kondisi yang sewaktu-waktu dapat mengalami perubahan. 
Dari hasil analisis perencanaan tersebut juga dapat langsung 
dipetakan siapa saja yang akan terlibat dalam suatu kondisi yang 
dibutuhkan untuk menghadapi kondisi yang akan terjadi. Hal tersebut 
dikatakan langsung oleh pemilik usaha kerupuk putri tunggal. 





Implementasi pemasaran adalah suatu proses mengubah 
strategi dan rencana pemasaran menjadi suatu tindakan pemasaran 
untuk mencapai target pemasaran. Implementasi mencakup aktivitas 
dari hari ke hari, bulan ke bulan yang secara efektif melakukan 
rencana pemasaran. kegiatan ini merupakan kegiatan yang 
membutuhkan program tindakan menarik semua orang atau semua 
aktivitas serta struktur organisasi yang dapat memainkan peran 
penting dalam mengimplementasikan strategi pemasaran. 
Implementasi manjemen pemasaran yang dilakukan oleh 
tempat usaha Kerupuk Putri Tunggal tidak lepas dari beberapa hal 
yang penting seperti pengorganisasian, pengarahan dan pengendalian. 
a. Pengorganisasian kegiatan pemasaran 
Yaitu proses menciptakan hubungan antara fungsi 
personalia, agar kegiatan pemasaran yang dilaksanakan dapat 
mencapai tujuan yang benar, meliputi: pembagian kerja, 
wewenang dan tanggung jawab. 
Dalam hal ini pengorganisasian dalam manajemen 
pemasaran yang dilakukan oleh tempat usaha Kerupuk Putri 
Tunggal dilakukan langsung oleh pemilik tempat usaha dalam hal 
ini Ibu Mutriah.  
b. Pengarahan kegiatan pemasaran, 
Yaitu usaha yang berhubungan dengan segala sesuatu 
yang berkaitan dengan kegiatan pemasaran agar terlaksana 
dengan baik. 
Kegiatan pengarahan yang dilakukan oleh tempat usaha 
Kerupuk Putri tunggal dilakukan dengan cara 
mengkomunikasikan setiap permasalahan yang terjadi dari mulai 
memproduksi sampai memasarkan produknya. Hal ini 
disampaikan oleh Ibu Mutriah berdasarkan hasil wawancara yang 
dilakukan pada tanggal 1 Oktober 2020, bahwa: 





kekeluargaan karena pada dasarnya usaha ini dilakukan 
dan dibantu oleh keluarga saya. paling ya memperbaiki 
komunikasi jika ada kekeliruan semisal pada penjualan 
atau pada saat mengolahnya. jadi jika ada kesalah 
pahaman bisa langsung diatasi dan di perbaiki dengan 
lebih cepat.” 
Dari hal tersebut pemilik usaha Kerupuk Putri Tunggal 
lebih mengedepankan komunikasi dengan keluarga yang terlibat 
dalam kegiatan pemasaran agar dapat meminimalisir kesalahan 
yang kemungkinan bisa terjadi dikemudian hari. 
c. Pengendalian/Evaluasi Kegiatan Pemasaran 
Pengendalian yang dilakukan oleh pemilik usaha Kerupuk 
Putri Tunggal adalah dengan menentukan standar. Penentuan 
standar ini berkaitan dengan produk, standar pelayanan, dan 
standar harga. 
Untuk manajemen pemasara berbasis etika bisnis 
islamyang dilakukan di tempat usaha Kerupuk Putri Tunggal 
yaitu dilihat melalui nilai atau norma yang berbasis islam dalam 
hal menentukan produk, harga serta bagimana etode yang diambil 
dalam cara memasarkanya. 
1) Produk 
Lokasi yang menjadi tempat penelitian yakni usaha 
Kerupuk Putri Tunggal menawarkan produk berupa olahan 
makanan ringan. Produk tersebut berjenis kerupuk legendar 
dan kerupuk ampyang/rengginang. Produk yang ditawarkan 
sangat menarik karena memiliki asa yang khas dan harga 
yang ditawarkam relatif terjangkau. 
Pemilihan jenis kerupuk ini langsung ditentukan oleh 
pemilik usaha Kerupuk Putri Tunggal yang dikuatkan melalui 
hasil dari wawancara yang menyatakan bahwa 





Asisten Rumah Tangga (ART) saya memulai membuat 
kerupuk legendar yang awalnya hanya untuk 
konsumsi pribadi, kemudian ada salah satu tetangga 
yang membeli sebagai oleh-oleh ketempat 
saudaranya. Pada saat itulah saya mulai berpikir 
untuk membuat lebih banyak untuk kemudian dijual. 
Dan kenapa saya nenilih untuk membuat jenis 
kerupuk legendar ini karena pada saat itu saya 
berpikir ini adalah kerupuk yang pembuatanya lebih 
mudah dan bahan yang dibutuhkan mudah 
didapatkan.” 
Produk ini merupakan salah jenis olahan makanan 
ringan dari daerah Banyumas dan rasa yang ditawarkan juga 
tidak kalah saing dengan kerupuk-kerupuk yang ada di era 
sekarang.  
2) Harga 
Kualifikasi harga yang diberikan oleh pengelola usaha 
Kerupuk Putri Tunggal adalah Rp. 3000 untuk olahan 
kerupuk legendar dan Rp. 6.500 untuk olahan kerupuk 
rengginang/ampyang dengan kualifikasi barang setengah jadi 
dan atau hanya tinggal proses penggorengan. Harga yang 
dipatok tentunya disesuaikan dengan kondisi barang dan juga 
kondisi masyarakat sebagai pelanggan yang merupakan target 
pemasaran dari produk kerupuk. 
“Saya menjual olahan ini terhitung murah 
mas. Untuk harga kerupuk legendar nya itu saya jual 
dengan harga Rp. 3000 perbungkusnya dan untuk 
ampyangnya saya jual dengan harga Rp. 6.500 
perbungkusnya. Saya menyesuaikan sama apa yang 






Hal tersebut disampaikan langsung oleh pemilik usaha 
Kerupuk Putri Tunggal melalui hasil wawancara yang telah 
dilakukan dengan Ibu Mutriah. Dari hasil wawancara tersebut 
dapat dipetakan bahwa produk yang diolah di tempat usaha 
Kerupuk Putri Tunggal merupakan produk dengan nilai jual 
yang dapat dijangkau oleh semua kalangan masyarakat 
namun tetap dengan kualitas yang bagus. 
3) Pasar 
Pasar merupakan tempat terjadinya sebuah transaksi 
atau pertukaran yang dilakukan oleh penjual untuk 
menjajakan barang jualanya dan pembeli yang mencari 
barang yang diinginkan dan dibutuhkan. Dan biasanya akan 
terjadi proses transaksi yang didahului dengan proses tawar 
menawar. 
Pasar yang digunakan oleh usaha Kerupuk Putri 
Tunggal adalah dengan cara menjualnya ke pedagang yang 
ada di Pasar Sinom yang merupakan salah satu pasar 
tradisional terdekat dengan tempat usaha tersebut dan juga 
menitipkan ke beberapa warung yang ada disekitar tempat 
usaha tersebut. Hal tersebut disampaikan oleh Ibu Mutriah 
selaku pemiik usaha melalui wawancara yang menyatakan 
bahwa: 
“Pada saat memulai usaha, saya membuat 
kerupuk ini sendiri. Untuk saat ini saya di bantu oleh 
anggota keluarga saya mulai dari suami sampai ibu 
mertua saya dan anak-anak saya. yang masing 
masing memiliki tugas dari proses pemasaran yang 
dilakukan oleh suami dan sisanya membantu saya 
pada saat membuat sampai memasukanya ke dalam 
kemasan. Saya biasa menjualnya langsung ke 





dan saya juga menitipkanya ke beberapa warung 
yang ada di sekitar rumah saya.” 
Target pemasaran yang diharapakan adalah konsumen 
dari berbagai kalangan. Tidak jarang juga ada tetangga yang 
membeli untuk oleh-oleh ketika akan berkunjung kerumah 
saudara. Dari situ juga usaha ini mendapat pelanggan baru. 
4) Promosi 
Promosi yang merupakan suatu teknik komunikasi 
yang diancamg untuk menstimulasi konsumen agar membeli 
suatu produk. Perusahaan menggunakan metode promosi 
untuk mencapai empat hal kepada calon pelanggan, yaitu 
membuat mereka sadar terhadap keberadaan suatu produk, 
mengenalkan lebih jauh tentang produk, dan membujuk agar 
calon pelanggan menyukai produk dan pada akhirnya 
membeli produk tersebut. Dan tujuan akhir dari sebuah 
promosi adalah untuk membantu meningkatkan penjualan. 
Serta promodi digunakan unruk menyampaikan sebuah 
informasi meningkatkan persepsi nilai dan mengontrol 
volume penjualan. (Rohmah, 2016). 
Promosi yang digunakan via online pada dasarnya 
sudah sesuai dengan kondisi sekarang, dimana era modern 
menuntut semua agar terlaksana dengan cepat dan tepat. 
Aksioma keadilan sebenarnya masih belum terlihat akan 
adanya penerapanya, namun jika dilihat dari semakin 
bertambahnya peminat yang menggunakan media sosial 
dalam memesan ataupun mencari bahan kebutuhan mereka, 
hal tersebut dapat mengindikasikan pelanggan tidak merasa 
keberatan dan merasa cocok akan produk yang dipesan 
melalui media online. 
Terdapat beberapa nilai yang diunggulkan oleh pihak 





kejujuran, keterbukaan, keadilan, dan bertanggungjawab. hal 
ini mampu membantu dalam pemasaran ataupun promosi 
yang dalam membantu kegiatan pemasaran pada usaha 
Kerupuk Putri Tunggal. 
C. Analisis Usaha Kerupuk Putri Tunggal Desa Dawuhanwetan 
Kecamatan Kedungbanteng Kabupaten Banyumas dalam 
mengimplementasikan manajemen pemasaran berbasis etika bisnis 
islam 
Dalam Bab IV ini penulis akan menganalisis hasil observasi, 
dokumentasi dan juga wawancara  dengan pihak yang terkait dengan 
penelitian ini. Data sudah tersaji dalam point A dan B. Selanjutnya, penulis 
hendak menjabarkan inti pokok atau substansi dari data yang diperoleh 
sebagai berikut. 
Manajemen pemasaran meliputi proses perencanaan, 
pengorganisasian, pelaksanaan dan juga pengawasan dalam proses 
pemasaran yang dilakukan oleh Usaha Kerupuk Putri Tunggal. 
1. Perencanaan Pemasaran 
Dalam kegiatan perenanaan pemasaran yang dilakukan oleh 
tempat Usaha Kerupuk Putri Tunggal dapat dilihat dari adanya upaya 
dalam menerapkan nilai/aksioma islam dalam prosesnya, yaitu terlihat 
dari adanya nilai kesatuan dimana terdapat leinginan untuk mencapai 
tujuan berama tanpa adanya kerugian pada salah satu pihak. Sehingga 
keuntungan yang didapatkan akan merata. Dari hal ini terdapat nilai 
keadilan di dalamnya. 
Nilai kesatuan tersebut juga dapat dilihat dari adanya sebuah 
sistem ataupun konsep kerja dalam mencapai tujuan bersama. Masing-
masing individu yang terlibat dalam proses perencanaan memiliki tugas 
dan apa yang harus dikerjakan dan berpengaruh terhadap yang lainya 
sehingga sistem kesatuan yang ada tetap terjaga. 
Suatu pekerjaan yang dilakukan tanpa adanya perencanaan 





pekerjaanya. Hal ini disebabkan karena tidak adanya gambaran yang 
akan terjadi, dan tyidak adanya kesiapan dan juga tidak membaca suatu 
kemungkinan yang terbaik maupun terburuk yang akan terjadi. 
Dalam proses pembuatan sebuah perencanaan tentunya harus 
memerlukan konsep dasar yang dapat dijadikan sebagai pegangan untuk 
melangkah ke depan dalam pelaksanaan program, pembuatan aturan, 
dan juga pengambilan keputusan. Perencanaan yang telah dilakukan 
sudah baik akan membantu dalam nerancang desain, membuat model 
dan juga menentukan objek, sehingga dalam pelaksanaanya akan tepat 
sasaran. 
2. Implementasi Pemasaran Dalam Etika Pemasaran Islam 
Implementasi merupakan proses yang dilakukan untuk merubah 
strategi dan rencana pemasaran menjadi sebuah tindakan pemasaran 
untuk mencapai tujuan pemasaran. Proses implementasi mencakup 
tindakan atau aktivitas sehari-hari, dari bulan ke bulan secara efektif 
dalam melaksanaan strategi atau rencana pemasaran. Dalam 
pelaksanaan kegiatan ini dibutuhkan program tindakan yang menarik 
semua orang atau semua aktivitas serta stuktur organisasi formal yang 
dapat memainka peranan penting dalam mengimplementasikan strategi 
atau rencana pemasaran. 
Dalam kegiatan implementasi pemasaran yang dilakukan oleh 
tempat Usaha Kerupuk Putri Tunggal tidak lepas dari beberapa hal 
yaitu pengorganisasian, pengarahan dan pengendalian. Ketiga hal 
tersebut sangat urgent untuk dilakukan karena dapat membantu dalam 
mengimplementasikan kegiatan pemasran. 
a. Pengorganisasian Kegiatan Pemasaran 
Kegiatan pengorganisasian yang dilakukan di tempat Usaha 
Kerupuk Putri Tunggal dijalankan oleh satu orang yaitu oleh 
pemilik usaha kerupuk tersebut. Koordinasi yang diarahkan oleh 
satu orang akan lebih efektif selain dikarenakan usaha tersebut 





terbilang sempit. Hal tersebut dilakukan karena tak jarang 
pemikiran dari setiap orang memiliki pola yang berbeda. Hal ini 
juga menunjukan suatu nilai kesatuan, yaitu pada koordinasi yang 
dilakukan. 
Komunikasi yang dilakukan dengan baik dan tujuan yang 
baik juga merupakan cerminan nilai etika yang baik. masing-
masing pihak yang terlibat di dalam kegiatan pengorganisasian 
memiliki kehendak bebas dalam melaksanakan tangg selama masih 
bisa bertanggung jawab atas apa yang mereka kerjakan 
b. Pengarahan Kegiatan Pemasaran 
Kegiatan pengarahan pemasaran yang dilakukan di tempay 
Usaha Kerupuk Putri Tunggal merupakan pemberian arahan 
langsung yang dilakukan oleh pemilik usaha yakni Ibu Mutriah. 
Pemberian arahan ini dilakukan untuk menghindari kesalahan yang 
terjadi pada saat proses pengiriman produk terutama pada proses 
komunikasi yang terjadi. 
Selain itu kegiatan ini juga dimaksudkan agar setiap orang 
yang terlibat baik dari proses produksi maupun pemasaran mampu 
menjalankan tugasnya dengan maksimal dan meminimalisir 
kesalahan yang mungkin terjadi. 
c. Pengendalian/Evaluasi Kegiatan Pemasaran 
Pengendalian yang dilakukan di tempat Usaha Kerupuk 
Putri Tunggal dilakukan oleh pemilik usaha ini adalah dengan cara 
menentukan standar dari beberapa hal meliputi produk, harga, 
pasar, dan promosi. 
Prinsip etika bisnis islam yang meliputi beberapa hal seperti 
kebaikan, kejujuran, dan juga keadilan atau keseimbangan juga 
diterapkan dimana dalam pelaksanaanya selalu berusaha 
memberikan yang terbaik dari segi produk dan pelayanan sehingga 
pelanggan tidak merasa kecewa dan dirugikan oleh produk yang 





Proses kegiatan pemasaran sebaiknya dimulai sebelum 
barang atau jasa itu diproduksi, artinya tidak hanya dilakukan pada 
saat barang atau jasa selesai diproduksi saja. Kegiatan yang 
berkaitan dengan pemasaran sebaiknya harus dirancang sejak dini 
dan ditujukan untuk menentukan produk, harga, pasar dan 
bagaimana promosi. Dibawah ini akan dijelaskan bagaimana 
pengendalian dalam kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh 
Usaha Kerupuk Putri Tunggal dalam penentuan produk, harga, 
pasar dan bagaimana cara mempromosikanya, yaitu: 
1) Produk 
Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan 
kepada pasar untuk mendapatkan perhatian, dimiliki, 
digunakan atau dikonsumsi, yang meliputi benda fisik, jasa, 
tempat, ide atau gagasan kualitas pelayanan produk kepada 
konsumen perlu dilakukan oleh perusahaan, hal ini diarahkan 
agar produk dapat diterima sesuai apa yang diharapkan 
pelanggan yang mana akan merasa loyal atas produk yang 
dihasilkan oleh perusahaan (Assauri, 2004: 201). 
Produk yang ditawarkan oleh tempat Usaha Kerupuk 
Putri Tunggal ini merupakan salah satu jenis makanan ringan 
dari jenis kerupuk. Tersedia dua jenis kerupuk yang 
ditawarkan yaitu kerupuk legendar dan kerupuk 
ampyang/rengginang. Pemilihan produk ini dikarenakan 
menurut Pemilik usaha lebih mudah dalam proses 
pembuatanya, lebih murah dan mudah didapatkan bahan 
produksinya, sehingga lebih mudah dan cepat untuk sampai 
pada proses penjualanya. 
“Dulu waktu pertama saya memulai 
memproduksi kerupuk, saya hanya membuat satu jenis 
kerupuk saja. Kemudian pada tiga tahun terakhir saya 





yaitu kerupuk legendar dan kerupuk ampyang atau 
biasa disebut juga dengan rengginang. Alasan saya 
mengolah kedua kerupuk ini yang pertama harga 
bahanya terjangkau dan mudah didapat, yang kedua 
saya sudah biasa membuatnya, dan rasanya itu juga 
tidak kalah dengan kerupuk yang lainya.” 
Pada era sekarang sudah banyak terdapat berbagsi jenis 
makanan ringan apalagi pada jenis kerupuk. Terdapat berbagai 
jenis dan varian produk baik dari inovasi maupun modifikasi 
dari seseorang. Akan tetapi, Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
lebih memilih untuk mengolah jenis kerupuk yang bisa 
dikatakan tradisional dan juga merupakan kerupuk khas dari 
daerah Kabupaten Banyumas. 
Dengan mengacu pada konsep yang ditawarkan oleh 
Muhammad dan Fauroni yang dikutip pada penelitian skripsi 
Beki Rohmah, bahwa bisnis yang dibangun dan dilandasi oleh 
beberapa aksioma meliputi kesatuan yang mana berfungsi 
untuk menghindari berbagai diskriminasi pada segala aspek 
dan kegiatan yang tidak etis, keseimbangan atau keadilan, serta 
kehendak bebas dan pertanggungjawaban.  
Dengan adanya konsep tersebut dan melihat kondisi 
yang ada pada Usaha Kerupuk Putri Tunggal maka dapat 
dikatakan bahwa Usaha Kerupuk Putri Tunggal tidak 
menginginkan kerugian pada pihak pelanggan. hal tersebut 
terlihat dari bagamana Usaha Kerupuk Putri Tunggal menjaga 
agar kualitas produk tetapstabil dan sesuai dengan keinginan 
pelanggan baik dari segi ukuran, rasa maupun harga yang 
ditawarkan. 
Selain itu juga terdapat keseimbangan yang dapat 
dilihat dengan adanya memberikan pelayanan sebaik mungkin 





Keseimbangan tersebut tercermin dengan ketepatan waktu 
yang dilakukan dalam proses pemenuhan permintaan 
pelanggan dan kejujuran itu sendiri tercermin dengan adanya 
label ukuran produk pada kemasan yang sesuai dengan 
timbangan aslinya. Sehingga plenggan dapat memperkirakan 
kesesuaian harga dengan produk yang ditawarkan. 
Bertanggungjawab dalam hal ini dapat dilihat dengan 
memberikan kepuasan kepada pelanggan dengan tidak 
memberikan atau menjual produk yang rusak dan atau pecah 
dan bahkan pelanggan juga dapat menukar kembali jika 
terdapat kemasan yang rusak dan tidak sesuai dengan 
permintaan konsumen. 
2) Harga 
Kualifikasi harga yang diberikan kepada pelanggan 
oleh Usaha Kerupuk Putri Tunggal ini sesuai dengan jenis 
kerupuknya, yaitu Rp. 3000 untuk kerupuk legendar dengan 
ukuran 150 gram dan Rp. 6.500 untuk kerupuk ampyang 
dengan ukuran 240 gram. Harga yang diberikan tentunya 
sesuai dengan kondisi barang dan juga kondisi dari masyarakat 
sebagai pelanggan yang merupakan target atau sasaran 
pemasaran produk tersebut. 
Hal tersebut sesuai dengan pernyataan pemilik Usaha 
Kerupuk Putri Tunggal pada wawancara yang telah dilakukan, 
yakni: 
“Saya menjual olahan ini terhitung murah mas. 
Untuk harga kerupuk legendar nya itu saya jual 
dengan harga Rp. 3.500 perbungkusnya dan untuk 
ampyangnya saya jual dengan harga Rp. 6.000 
perbungkusnya. Saya menyesuaikan sama apa yang 






Dari hasil wawancara juga dijelaskan mengenai 
perbedaan harga antara dua jenis produk tersebut dikarenakan 
bahan baku dan proses pembuatan yang memakan waktu lebih 
lama antara kerupuk ampyang dengan kerupuk legendarnya. 
Akan tetapi tidak membuat minat pelanggan menjadi turun 
untuk membeli produk yang ditawarkan dikarenakan masih 
tergolong murah dan sesuai. 
3) Pasar 
Pasar merupakan tempat terjadinya sebuah transaksi 
atau pertukaran yang dilakukan oleh penjual untuk menjajakan 
barang jualanya dan pembeli yang mencari barang yang 
diinginkan dan dibutuhkan. Dan biasanya akan terjadi proses 
transaksi yang didahului dengan proses tawar menawar. 
Objek pemasaran dari Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
meliputi berbagai kalangan, dimana di dalamnya terdapat 
masyarakat umum, pedagang pasar sdan pemilik warung-
warung di daerah sekitar tempat produksi. hal tersebut terlihat 
dari produk yang ditawarkan dan mengingat tempat usaha 
tersebut terbilang usaha kecil maka metode yang digunakan 
pun masih menggunakan metode pemasaran tradsional yang 
dilakukan secara langsung oleh pemilik usaha tersebut tanpa 
perantara. 
“Pada saat memulai usaha, saya membuat 
kerupuk ini sendiri. Untuk saat ini saya di bantu oleh 
anggota keluarga saya mulai dari suami sampai ibu 
mertua saya dan anak-anak saya. yang masing masing 
memiliki tugas dari proses pemasaran yang dilakukan 
oleh suami dan sisanya membantu saya pada saat 
membuat sampai memasukanya ke dalam kemasan. 
Saya biasa menjualnya langsung ke pedagang pasar 





menitipkanya ke beberapa warung yang ada di sekitar 
rumah saya.” 
Dilihat dari gambaran tempat usaha tersebut maka 
jangkauan dari pemasarannya pun masih sangat sempit. Oleh 
karena itu, Usaha Kerupuk Putri Tunggal mengantisipasi hal 
tersebut dengan cara menjual atau memasarkan produknya 
dengan jumlah yang sama pada setiap bulanya. 
4) Promosi 
Promosi yang merupakan suatu teknik komunikasi 
yang dirancang untuk menstimulasi konsumen agar membeli 
suatu produk. Perusahaan menggunakan metode promosi untuk 
mencapai empat hal kepada calon pelanggan, yaitu membuat 
mereka sadar terhadap keberadaan suatu produk, mengenalkan 
lebih jauh tentang produk, dan membujuk agar calon 
pelanggan menyukai produk dan pada akhirnya membeli 
produk tersebut. Dan tujuan akhir dari sebuah promosi adalah 
untuk membantu meningkatkan penjualan. Serta promodi 
digunakan unruk menyampaikan sebuah informasi 
meningkatkan persepsi nilai dan mengontrol volume 
penjualan. (Rohmah, 2016) 
“Promosi yang saya lakukan adalah secara 
langsung saya bawa produk saya ke warung ataupun 
pedagang pasar kemudian menawarkan kepada mereka 
untuk bisa membantu menjualnya kemudian nanti 
dibagi hasilnya. Selain itu saya juga hanya 
memanfaatkan media pesan singkat dengan saya 
mencantumkan nomor telepon pada kemasan agar 
orang bisa dengan mudah menghubungi ke saya ketika 
akan memesan secara langsung”. 
Promosi yang digunakan via online pada dasarnya 





menuntut semua agar terlaksana dengan cepat dan tepat. 
Aksioma keadilan sebenarnya masih belum terlihat akan 
adanya penerapanya, namun jika dilihat dari semakin 
bertambahnya peminat yang menggunakan media sosial dalam 
memesan ataupun mencari bahan kebutuhan mereka, hal 
tersebut dapat mengindikasikan pelanggan tidak merasa 
keberatan dan merasa cocok akan produk yang dipesan melalui 
media online. 
Terdapat beberapa nilai yang diunggulkan oleh pihak 
pengelola usaha yang diterapkan. Dalam hal ini meliputi 
kejujuran, keterbukaan, keadilan, dan bertanggungjawab. hal 
ini mampu membantu dalam pemasaran ataupun promosi yang 
dalam membantu kegiatan pemasaran pada usaha Kerupuk 
Putri Tunggal. 
Dalam Kegiatan yang dilakukan di Usaha Kerupuk 
Putri Tunggal dalam proses produksinya menghasilkan barang 
setengah jadi untuk dijual. Informasi yang disampaikan 
pembeli kepada orang lain mampu membantu kegiatan 
promosi bagi Usaha Kerupuk Putri Tunggal. Sekaligus sebagai 
media yang membantu kegiatan pemasaran produk yang 
dihasilkan oleh tempat Usaha Kerupuk Putri Tunggal. 
Dalam hal ini terdapat beberapa kesesuaian pada etika pemasaran 
yang dilakukan oleh Usaha Kerupuk Putri Tunggal dalam melaksanakan 
kegiatan pemasaran dengan salah satu teori yang ditulis oleh Muhammad 
dalam bukunya yang mengatakan bahwa bisnis tidak dapat dipisahkan dari 
kegiatan pemasaran. Sebab pemasaran merupakan aktivitas perencanaan, 
pelaksanaan dan pengawasan atas program-program yang dirancang untuk 
menghasilkan transaksi sesuai dengantarget pasar, guna memenuhi 
kebutuhan perorangan atau kelompok berdasarkan asas saling 
menguntungkan melalui pemanfaatan produk, harga, promosi dan 





Muhammad juga mengatakan bahwa terdapat beberapa etika 
pemasaran yang harus dilakukan baik dalam konteks produk, harga, pasar 
dan promosi adalah sebagai berikut: Pertama, Etika pemasaran  dalam 
konteks produk yang terdiri atas: produk yang halal dan thayyib, produk 
yang berguna dan dibutuhkan, produk yang bernilai ekonomi dan benefit, 
produk yang memiliki nilai tambah yang tinggi, produk dalam jumlah 
yang berskala ekonomi dan sosial, produk yang dapat memuaskan 
pelanggan. Kedua, etika pemasaran dalam konteks harga yang terdiri atas: 
Beban biaya produksi yang wajar, harga sebagai alat kompetisi yang sehat, 
harga diukur dengan kemampuan daya beli masyarakat, harga sebagai alat 
daya  tarik bagi konsumen. Ketiga, etika pemasaran dalam konteks pasar 
yang terdiri atas: Kecepatan dan ketepatan waktu, keamanan dan keutuhan 
barang, sarana kompetisi memberikan pelayanan kepada masyarakat, pasar 
sebagai alat bagi konsumen mendapat pelayanan cepat dan tepat. Keempat, 
etika Pemasaran dalam konteks promosi yang terdiri atas: Promosi sebagai 
sarana memperkenalkan barang atau produk, promosi sebagai alat 
informasi keguanaan dan kualifikasi barang, promosi sebagai sarana daya 
tarik barang terhadap konsumen, promosi sebagai alat informasi fakta yang 











Berdasarkan pada penelitian yang telah dilakukan, dari mulai 
observasi pendahuluan, dari data-data yang telah dikumpulkan, maka dapat 
diambil kesimpulan sebagai berikut: 
1. Manajemen pemasaran berbasis etika bisnis islam yang dilakukan pada 
tempat usaha kerupuk putri tunggal pada segi manajemen pemasaran 
adalah dengan menentukan strategi pemasaran yang meliputi 
perencanaan pemasaran, implementasi pemasaran serta pengendalian 
dan evaluasi pemasaran. 
2. Etika pemasaran islam yang diterapkan adalah sebagai alat 
pengendalian usaha dengan menjaga kestabilan pada kualitas produk, 
penentuan harga, penentuan pasar serta melaksanakan promosi dengan 
menggunakan ketentuan-ketentuan etika pemasaran islam. 
B. Saran 
Setelah adanya kesimpulan dari penelitian ini, selanjutnya penulis 
memberikan beberapa saran sebagai pertimbangan dan proses 
pengembangan lebih lanjut. Adapun saran-saran yang akan disampaikan, 
sebagai berikut: 
1. Bagi Pemilik Usaha Kerupuk Putri Tunggal diharapkan selalu menjaga 
kualitas produk yang sesuai dengan keinginan konsumen, serta menjaga 
kepercayaan terhadap produk dan serta pelayanan terhadap pelanggan. 
2. Meningkatkan jumlah produksi pada tiap bulanya dengan cara 
menambah jumlah tenaga kerja serta bahan baku produksi dan 
memperluas wilayah pemasaran, sehungga produk yang dihasilkan 
mampu dikenal masyarakat lebih luas lagi, serta mempelajari proses 
pemasaran dengan mengikuti era yang ada, memanfaatkan media online 
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PEDOMAN WAWANCARA PENELITIAN 
Identitas Narasumber 
Nama  : Mutriah 
Jenis Kelamin : Perempuan 
Usia  : 56 Tahun 
Jabatan : Pemilik Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
1. Sejak kapan ibu Mutriah mulai merintis usaha kerupuk ini? 
2. Apa yang membuat ibu memulai membuka bisnis ini? 
3. Apa saja dan Kenapa ibu memilih kerupuk sebagai produk yang ibu jual? 
4. Bagaiamanakah proses yang dialami oleh ibu pada saat menjual produk 
ini? 
5. bagaimana proses promosi yang ibu lakukan dalam memasarkan produk 
tersebut? 
6. Kenapa memilih nama Putri Tunggal sebagai brand bisnis ibu? 
7. Bagaiamanakah proses yang dialami oleh ibu pada saat menjual produk 
ini? 
8. Kendala apa saja yang dihadapi selama ibu memulai bisnis ini? 
9. Apa yang dilakukan ketika ada kendala pada saat menjalankan usaha ini? 
10. Apa dan bagaimana perkembangan usaha dari awal merintis hingga 
sekarang? 
11. Apa yang akan ibu lakukan dalam merencanakan agar bisnis ini 
berkembang? 
12. Kapan usaha ibu mulai berkembang? 
13. Bagaimana usaha ibu bisa berkembang? 
14. Adakah peran orang lain dalam proses produksi sampai dengan proses 
pemasaran, sehingga usaha ini dapat berkembang? 
15. adakah standar yang ibu terapkan sebagai alat untuk mengendalikan 
jalanya usaha ini? 





bahan baku dan mitra usaha dagang? 







HASIL WAWANCARA PENELITIAN 
Identitas Narasumber 
Nama  : Mutriah 
Jenis Kelamin : Perempuan 
Usia  : 56 Tahun 
Jabatan : Pemilik Usaha Kerupuk Putri Tunggal 
1. Sejak kapan ibu Mutriah mulai merintis usaha kerupuk ini? 
Jawaban : saya memulai usaha kecil ini kurang lebih 7 tahun yang lalu  
pada tepatnya tahun 2013 setelah saya berhenti bekerja sebagai Asisten 
Rumah Tangga. 
2. Apa yang membuat ibu memulai membuka bisnis ini? 
Jawaban : setelah saya berhenti bekerja sebagai Asisten Rumah Tangga 
(ART) saya memulai membuat kerupuk legendar yang awalnya hanya 
untuk konsumsi pribadi, kemudian ada salah satu tetangga yang membeli 
sebagai oleh-oleh ketempat saudaranya. Pada saat itulah saya mulai 
berpikir untuk membuat lebih banyak untuk kemudian dijual. Dan kenapa 
saya nenilih untuk membuat jenis kerupuk legendar ini karena pada saat 
itu saya berpikir ini adalah kerupuk yang pembuatanya lebih mudah dan 
bahan yang dibutuhkan mudah didapatkan. 
3. Apa saja dan Kenapa ibu memilih kerupuk sebagai produk yang ibu jual? 
Jawaban : dulu waktu pertama saya memulai memproduksi kerupuk, saya 
hanya membuat satu jenis kerupuk saja. Kemudian pada tiga tahun terakhir 
saya menambah jenisnya menjadi dua jenis produk kerupuk yaitu kerupuk 
legendar dan kerupuk ampyang atau biasa disebut juga dengan rengginang. 
Alasan saya mengolah kedua kerupuk ini yang pertama harga bahanya 
terjangkau dan mudah didapat, yang kedua saya sudah biasa membuatnya, 
dan rasanya itu juga tidak kalah dengan kerupuk yang lainya. 
4. Bagaiamanakah proses yang dialami oleh ibu pada saat menjual produk 
ini? 





mempromosikan kepemilik warung yang ada di sekitar rumah saya dan 
kemudian saya menitipkan kepada penjual yang ada dipasar agar kerupuk 
yang saya buat bisa lebih banyak dijualnya 
5. Bagaimana proses promosi yang ibu lakukan dalam memasarkan produk 
tersebut? 
Jawaban: promosi yang saya lakukan adalah secara langsung saya bawa 
produk saya ke warung ataupun pedagang pasar kemudian menawarkan 
kepada mereka untuk bisa membantu menjualnya kemudian nanti dibagi 
hasilnya. Selain itu saya juga hanya memanfaatkan media pesan singkat 
dengan saya mencantumkan nomor telepon pada kemasan agar orang bisa 
dengan mudah menghubungi ke saya ketika akan memesan secara 
langsung. 
6. Kenapa memilih nama Putri Tunggal sebagai brand bisnis ibu?  
Jawaban: mengapa saya menggunakan nama Putri Tunggal dikarenakan 
saya memiliki 4 anak dengan 3 putra dan 1 putri. Dari situ mas saya 
menggunakan nama Putri Tunggal. 
7. Berapa harga yang ditawarkan oleh Ibu Mutriah dari produk yang ibu 
buat? 
Jawaban: saya menjual olahan ini terhitung murah mas. Untuk harga 
kerupuk legendar nya itu saya jual dengan harga Rp. 3.500 perbungkusnya 
dan untuk ampyangnya saya jual dengan harga Rp. 6.000 perbungkusnya. 
Saya menyesuaikan sama apa yang saya jual dan agar bisa terjangkau oleh 
semua kalangan masyarakat. Harga ampyang lebih mahal karena bahan 
yang digunakan berbeda yaitu menggunakan beras ketan dan buatnya juga 
lebih lama 
8. Kendala apa saja yang dihadapi selama ibu memulai bisnis ini? 
Jawaban : Dulu pada saat merintis, kendala yang dihadapi cukup sulit mas. 
Terutama pada saat menjualnya kemudian kendala yang lain itu ketika 
mencari bahan baku dan kalo ngga ada panas itu menjadi kendala karena 
bisa saja kerupuknya ngga kering mas. 





Jawaban: yang dilakukan adalah membicarakanya secara kekeluargaan 
karena pada dasarnya usaha ini dilakukan dan dibantu oleh keluarga saya. 
paling ya memperbaiki komunikasi jika ada kekeliruan semisal pada 
penjualan atau pada saat mengolahnya. jadi jika ada kesalah pahaman bisa 
langsung diatasi dan di perbaiki dengan lebih cepat. 
10. Apa saja dan bagaimana perkembangan usaha dari awal merintis hingga 
sekarang? 
Jawaban : pada awal-awal merintis itu saya kesulitan untuk menjual 
kerupuk ini dikarenakan saya belum bisa menyesuaikan harga kerupuk 
dengan perhitungan modal dan saya tidak mengetahui tentang cara 
memasarkanya. Untuk sekarang Alkhamdulillah usaha saya mulai dikenal 
mas, dan saya mulai masuk kepasar tradisonal walaupun dengan 
penambahan jumlah kerupuknya yang belum banyak. Akan tetapi saya 
mulai membuat dua jenis kerupuk dari kerupuk legendar dan kerupuk 
ampyang. Perkembangan yang saya rasakan itu lebih banyak yang 
memesan karena mengetahui informasi tentang usaha saya dari orang lain. 
Pada saat awal merintis saya masih membuat kerupuk dengan jumlah yang 
belum terlalu banyak menyesuaikan dengan modal yang saya punya, 
seiring berjalanya waktu hingga sekarang usaha saya sampai ke titik bisa 
memproduksi kerupuk dengan julah kurang lebih 500 bungkus perbulanya 
dan alhamdulillah pendapatan yang saya perolehpun bertambah. 
11. Apa yang akan ibu lakukan dalam merencanakan agar bisnis ini 
berkembang? 
Jawaban: perencanaan yang saya lakukan adalah untuk tetapmembuat 
produk ini tetap terproduksi dalam jangka panjang dengan melihat situasi 
yang ada di pasar. soalnya produk ini sering terlihat tidak menarik bagi 
kalangan masyarakat tertentu, apalagi yang orang yang tahu kalo bahan 
utamaproduk ini adalah nasi aking. terkadang orang menilai haltersebut 
kurang higenis dan lain-lain. 
12. Kapan usaha ibu mulai berkembang? 





terakhir ini lebih tepatnya tahun 2019-2020. Dibuktikan dengan jumlah 
pembelian bahan baku dan lebih banyak dalam membuat kerupuknya mas. 
13. Bagaimana usaha ibu bisa berkembang? 
Jawaban : usaha saya bisa berkembang saat ini, tidak lain karena 
banyaknya  penjual yang ikut menjualkan kerupuk saya baik yang dipasar 
ataupun yang memiliki warung sehingga pesanan yang diminta semakin 
banyak. Meskipun usaha ini masih kecil, usaha ini sudah mampu 
memberikan keuntungan diatas Rp. 200.000 dan menurut saya itu cukup 
besar mas. 
14. Adakah peran orang lain dalam proses produksi sampai dengan proses 
pemasaran, sehingga usaha ini dapat berkembang? 
Jawaban : pada saat memulai usaha, saya membuat kerupuk ini sendiri. 
Untuk saat ini saya di bantu oleh anggota keluarga saya mulai dari suami 
sampai ibu mertua saya dan anak-anak saya. yang masing masing memiliki 
tugas dari proses pemasaran yang dilakukan oleh suami dan sisanya 
membantu saya pada saat membuat sampai memasukanya ke dalam 
kemasan. Saya biasa menjualnya langsung ke pedagang pasar yang sudah 
menjadi langganan saya dan saya juga menitipkanya ke beberapa warung 
yang ada di sekitar rumah saya. 
15. adakah standar yang ibu terapkan sebagai alat untuk mengendalikan 
jalanya usaha ini?  
Jawaban : pengendalian yang kami lakukan atau saya terapkan itu terkait 
dari seberapa takaran produknya yang saya jual untuk bisa menentukan 
harganya juga mas. soalnya produk yang saya jual ini bisa menghasilkan 
keuntungan besar jika penjualanya dalam jumlah yang banyak. 
16. Adakah aturan/SOP pada usaha yang ibu jalani, baik dengan pemasok 
bahan baku dan mitra usaha dagang? 
Jawaban : untuk peraturan secara tertulis itu tidak ada, hanya penyampaian 
lisan saja. Karena usaha saya masih kecil dan dijalankan bersama dengan 
anggota keluarga saya. maka aturan yang saya terapkan hanya saling 





yang terlibat diusaha ini. selama tidak menyalahi aturan agama dan halal 
maka saya bisa terus menjalankan usaha ini dengan baik.  
17. Adakah peran kepercayaan dalam perkembangan usaha? 
Jawaban : kepercayaan itu adalah hal yang sangat penting bagi saya. 
Dikarenakan ketika saya melakukan sesuatu dengan kejujuran maka orang 
lain akan memberikan kepercayaan yang penuh terhadap saya, begitu juga 
dalam menjalankan usaha kerupuk ini. Saya tidak mau mengecewakan 
prang lain atau pembeli kerupuk saya dikarenakan saya ingin mendapat 
keberkahan dalam menjalankan apa yang sedang saya kerjakan dan bisa 
bernilai ibadah. Jadi peran kepercayaan dalam mengembangkan usaha ini 
bagi saya sangat penting karena bagaimana pun pembeli kerupuk saya lah 
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